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ΕΙΣΑΓΩΓΗ - EXECUTIVE SUMMARY
Το επιχειρηματικό σχέδιο που ακολουθεί, αφορά την πρόβλεψη για 
ανάπτυξη  της  εταιρείας  Konica Minolta BGR Α.Ε  στην  ελληνική  αγορά 
πληροφορικής  και  συγκεκριμένα  στον  κλάδο  συστημάτων  αυτοματισμού 
γραφείου και εκτυπώσεων, για το διάστημα 2008-2010.
Η όλη δομή του παρακάτω σχεδίου έχει βασιστεί στο πρότυπο της 
deloitte &  touché  και  στοχοθετεί  στο  να  διευκολύνει  τον  αναγνώστη  στην 
κατανόηση και ανάλυση της αγοράς συστημάτων αυτοματισμού γραφείου και 
εκτυπώσεων στην Ελλάδα καθώς και  του ιστορικού πλαισίου το οποίο έχει 
φορμάρει  τις  σχέσεις  μεταξύ  των  ανταγωνιστών  και  έχει  οδηγήσει  στο 
επιχειρηματικό  περιβάλλον  στο  οποίο  δραστηριοποιούνται  οι  εταιρείες 
εμπορίας  συστημάτων  αυτοματισμού  γραφείου  και  εκτυπώσεων  σήμερα. 
Παρουσιάζεται  επίσης  αναλυτικά  η  εταιρεία  και  τέλος  καταρτίζεται  το 
επιχειρηματικό  σχέδιο  της  τριετίας  2008-2010  παρέχοντας  όλες  εκείνες  τις 
απαραίτητες  πληροφορίες  για  τη  λήψη  αποφάσεων  από  τη  διοίκηση  και 
λειτουργώντας ως οδηγός της επιλεγόμενης στρατηγικής ανάπτυξης.
Η  παγκόσμια  αγορά  συστημάτων  αυτοματισμού  γραφείων  και 
εκτυπώσεων  είναι  για  πολλούς  λόγους  εξαιρετικά  δύσκολο  να  αποτυπωθεί 
παρόλα αυτά αυτό το οποίο με σαφήνεια μπορούμε να πούμε είναι ότι για την 
Ελλάδα  κύριοι  προμηθευτές  είναι  μεγάλες  κατασκευαστικές  εταιρείες  του 
εξωτερικού καθώς δεν υπάρχουν εγχώριοι κατασκευαστές.
Η  ελληνική  αγορά  βρίσκεται  σε  σταθερά  ανοδική  πορεία  τα 
τελευταία  χρόνια  καθώς  γίνεται  συνείδηση  η  ανάγκη  για  τεχνολογική 
αναβάθμιση.  Στην  σύγχρονη  επιχειρησιακή  πραγματικότητα  απαιτούνται 
λύσεις  που  να  διευκολύνουν  την  καθημερινή  λειτουργία  των  επιχειρήσεων 
προσφέροντας τους  ταυτόχρονα συγκριτικό πλεονέκτημα και ανοίγοντας τους 
νέους ορίζοντες και ευκαιρίες.
Συγκεκριμένα οι πωλήσεις της εταιρείας  Konica Minolta BGR Α.Ε 
αναμένεται  να  συνεχίσουν  να  αυξάνονται  στα  επόμενα  τρία  χρόνια,  καθώς 
αναμένεται  να  αποδώσουν  οι  επενδύσεις  στη  δημιουργία  νέων  κέντρων 
πωλήσεων στα οποία έχει επενδύσει  τα τελευταία χρόνια η εταιρεία και σε 
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συνδυασμό  με  την  προτεινόμενη  επένδυση  για  αγορά  λογισμικού  και 
μηχανογραφικού εξοπλισμού  ενδυναμώνετε η διαφαινόμενη ανοδική  πορεία 
της εταιρείας σε ορίζοντα μεγαλύτερο της τριετίας.
Το  παρακάτω  επιχειρηματικό  σχέδιο,  προκρίνει  τη  συνέχιση 
δραστηριοποίησης της Konica Minolta BGR Α.Ε στην ελληνική αγορά, αφού 
από  οικονομικής  πλευράς  η  επένδυση  αυτή  θα  παραμείνει  κερδοφόρα  και 
προτείνει  επένδυση  ύψους   300  χιλ.  ευρώ  σε  αγορά  λογισμικού  και 
μηχανογραφικού  εξοπλισμού  για  σωστότερη  και  αποδοτικότερη  διαχείριση 
του συνεχώς αυξανόμενου όγκου πωλήσεων.
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Κεφάλαιο 1
1.1 Περιγραφή εταιρείας Konica Minolta BGR Α.Ε - Ιστορικό
Η εταιρεία  Konica Minolta BGR Α.Ε μετρά λίγους μήνες ζωής με τη 
συγκεκριμένη  επωνυμία.  Στην  ουσία  όμως  πρόκειται  για  μια  εκ  των 
παλαιοτέρων και κυριότερων εταιριών του κλάδου Συστημάτων Αυτοματισμού 
Γραφείου  και  Εκτυπώσεων,  γνωστή  στην  αγορά  υπό  την  επωνυμία  Κ. 
Βλαχόπουλος Α.Ε. 
Η Κ. Βλαχόπουλος Α.Ε. ξεκίνησε τη πορεία της το 1971, ως Εταιρεία 
Περιορισμένης Ευθύνης και  η αρχική δραστηριότητα της ήταν η εισαγωγή, 
διάθεση  και  υποστήριξη  μηχανών  γραφείου,  γραφομηχανών, 
φωτοαντιγραφικών μηχανημάτων, αριθμομηχανών και υλικών τους.
Το 1973, η Εταιρεία ανέλαβε την αποκλειστική διανομή του γνωστού 
οίκου  Konica στα  φωτοαντιγραφικά  μηχανήματα  μια  συνεργασία  που 
εξελίχθηκε στην αρχαιότερη σχέση διανομής της Konica στην Ευρώπη.
Το  1975,  η  Κ.  Βλαχόπουλος  Ε.Π.Ε  μετατρέπεται  σε  A.Ε.  με  τους  ίδιους 
μετόχους. 
Το  1994,  η  Εταιρεία  εμπλούτισε  τον  κύκλο  των  προσφερόμενων 
προϊόντων  με  τα  προϊόντα  εκτυπώσεων  σχεδίων  και  εγγράφων  του 
Ευρωπαϊκού οίκου  OCE TECHNOLOGIES B.V. 
Η εταιρεία ακολούθησε σταθερά ανοδική πορεία και στη διάρκεια του 
χρόνου εξελίχθηκε σε έναν από τους σημαντικότερους  «παίχτες» στο κλάδο 
Συστημάτων Αυτοματισμού Γραφείου και Εκτυπώσεων.
Πίνακας 1: Πορεία πωλήσεων 1995-1999
Έτος 1995 1996 1997 1998 1999
Πωλήσεις
 Κ. Βλαχόπουλος 
Α.Ε (σε χιλ. ευρώ)
3.906 4.490 4.367 5.620 7.756
Πηγή : ICAP (Δημοσιευμένοι Ισολογισμοί)
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 Η δυναμική  της πορεία συνεχίζεται και μετά  το 2000. Την τελευταία τριετία 
(2005-2007)  παρατηρείται  έντονη  αυξητική  τάση  στις  πωλήσεις 
χαρακτηριστικά αναφέρεται ότι το  2007 η αύξηση των πωλήσεων άγγιξε το 
30%.  Στο παρακάτω διάγραμμα παρουσιάζεται η πορεία των πωλήσεων της 
εταιρείας (σε χιλιάδες ευρώ) από το 2000 έως και το 2007.
Διάγραμμα 1.1.1: Πορεία πωλήσεων της εταιρείας 2000-2007
Πορεία πωλήσεων εταιρείας 2000-2007
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Πηγή: Δημοσιευμένοι Ισολογισμοί
To 2004 η Konica συγχωνεύεται με τον εξίσου σημαντικό οίκο Minolta 
και  έκτοτε  λανσάρουν  κοινή  γραμμή  προϊόντων.  Η  σχέση  αποκλειστικής 
αντιπροσώπευσης  με την Κ. Βλαχόπουλος Α.Ε συνεχίζεται κανονικά.
Το 2006 και το 2007 η Κ. Βλαχόπουλος Α.Ε. διατηρεί τη πρώτη θέση 
στην ελληνική αγορά με τα πολυμηχανήματα Konica Minolta ,  και την τρίτη 
θέση στα ασπρόμαυρα πολυμηχανήματα  Konica Minolta ενώ την ίδια διετία 
στις  μηχανές  σχεδίου  εκπροσωπώντας  την  OCE TECHNOLOGIES B.V 
καταλαμβάνει τη πρώτη θέση στην αγορά. Ενδεικτικά αναφέρεται το μοντέλο 
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TDS της  OCE που το 2007 κυριαρχεί στην αγορά με ποσοστό 41% και το 
μοντέλο ODGS της OCE  που καταλαμβάνει το 7% .(1)  
Μετά από μακρόχρονη και επιτυχημένη συνεργασία με την παγκοσμίου 
εμβέλειας  εταιρεία  Konica Minolta,  η  εταιρεία  Κ.  Βλαχόπουλος  Α.Ε. 
μετονομάζεται  σε  Konica Minolta Business Solutions Greece S.A. 
διατηρώντας τους ίδιους επιτυχημένους συνεργάτες και με μία νέα δυναμική 
πλέον  η  εταιρεία  στοχεύει  στη  απόκτηση  αξιόλογης  θέσης  στον  χώρο  των 
ψηφιακών εκτυπώσεων σχεδίων και εγγράφων.
Στην σύγχρονη επιχειρησιακή πραγματικότητα   οι  πελάτες απαιτούν 
λύσεις  που  να  διευκολύνουν  την  δουλειά  τους  και  να  καλύπτουν  όλες  τις 
καθημερινές τους ανάγκες: αντιγραφή, εκτύπωση, δυνατότητα αποστολής φαξ 
και  δυνατότητα  scanning.  Η  Konica Minolta BGR Α.Ε  έχει  ως  στόχο  να 
εξοπλίζει  τους  πελάτες  της  με  μηχανήματα  ευπροσάρμοστα,  υψηλής 
παραγωγικότητας  που   προσφέρουν  ολοκληρωμένες  λύσεις  εκτύπωσης  και 
διαχείρισης εγγράφων.
Έχοντας τη στήριξη της  Konica Minolta, της νούμερο ένα  εταιρείας 
από  το  2004  έως  και  σήμερα,  στην  Ευρώπη  στα  έγχρωμα  εκτυπωτικά 
συστήματα.(1)  η Konica Minolta Business Solutions Greece S.A. σε συνδυασμό 
με τη πολύχρονη πείρα της και την άρτια γνώση της ελληνικής αγοράς που έχει 
στοχεύει να πρωταγωνιστεί στην εγχώρια αγορά κερδίζοντας όσο το δυνατό 
μεγαλύτερο μερίδιο.
(1) πηγή Infosource
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1.2 Το όραμα της εταιρείας
«Η  προσφορά  ολοκληρωμένων  λύσεων  σε  συστήματα,  μηχανήματα  και 
λογισμικό αυτοματισμών γραφείου και καταστημάτων με απόλυτη προσοχή στην 
ποιότητα υπηρεσιών και την ικανοποίηση των ειδικών αναγκών κάθε πελάτη»
Η εταιρεία με το κατάλληλα εκπαιδευμένο προσωπικό και το δίκτυο 
αντιπροσώπων που διαθέτει, υποστηρίζει και αναβαθμίζει τα προϊόντα της με 
ολοκληρωμένες ποιοτικές διαδικασίες. Παρέχει τις πιο σύγχρονες λύσεις στην 
αντιγραφή,  εκτύπωση,  επεξεργασία,  ηλεκτρονική  παρουσίαση  και 
αρχειοθέτηση κάθε είδους εγγράφου ή σχεδίου,  οποιουδήποτε μεγέθους και 
χρώματος. Ακολουθεί στενά όλες τις εξελίξεις στους τομείς της Πληροφορικής 
και  του Αυτοματισμού  Γραφείου,  με  σκοπό να  προσφέρει  πάντα  καλύτερα 
προϊόντα και  υπηρεσίες.
1.3 Προϊόντα και υπηρεσίες 
Η  εταιρεία  διαθέτει  μια  πλήρη  γκάμα  προϊόντων  και  συστημάτων 
αυτοματισμού  γραφείου  και  εκτυπώσεων που  καλύπτουν  όλο το  εύρος  της 
εκτυπωτικής διαδικασίας και πολλές από τις εφαρμογές της νέας τεχνολογίας 
στην καθημερινή δραστηριότητα των σύγχρονων επιχειρήσεων ανεξαρτήτου 
μεγέθους και των συναλλασσομένων με αυτές. 
Ειδικότερα η εταιρεία εκπροσωπεί  τα  προϊόντα των οίκων  KONICA 
MINΟLTA και OCE TECHNOLOGIES B.V.
Προϊόντα οίκου   KONICA    MIN Ο  LTA  
Η Konica Minolta BGR Α.Ε διανέμει και υποστηρίζει όλα τα ψηφιακά 
φωτοαντιγραφικά  συστήματα  ,  πολυμηχανήματα,  εκτυπωτές  και  fax της 
KONICA MINΟLTA.  Επίσης  υποστηρίζει  τεχνικά,  με  αναλώσιμα  και 
ανταλλακτικά όλα τα παλιά μοντέλα της KONICA και της MINΟLTA. 
Συγκεκριμένα η  γραμμή  προϊόντων της KONICA MINΟLTA αποτελείται 
από: 
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 τη  σειρά  Bizhub,  μια  πλούσια  σειρά  έγχρωμων  και  ασπρόμαυρων 
πολυμηχανημάτων που προσφέρουν ποικίλες λειτουργίες και επιλογές ( 
copy/  print /  fax/  PC-fax/  scan-to-email/  scan-  to –box/  scan-to-FTP/ 
scan –to –HDD/ Twain scanning), με ταχύτητες εκτύπωσης (Α4) 22 έως 
51  έγχρωμες  σελίδες  και  13  έως  105  ασπρόμαυρες,  καθώς  και  με 
ταχύτητες σάρωσης (Α4) 15 έως 38 έγχρωμες σελίδες και 15 έως 103 
ασπρόμαυρες. 
 επιτραπέζιους  έγχρωμους  (magicolor)  και  ασπρόμαυρους  (Pagepro) 
ψηφιακούς  λείζερ  εκτυπωτές  και  πολυμηχανήματα  από  την  Konica 
Minolta Printing Solutions Europe που  απευθύνονται  στο  γενικό 
περιβάλλον  γραφείου,  στις  ηλεκτρονικές  εκδόσεις,  στα  σχεδιαστικά 
τμήματα και στους οικιακούς χρήστες
Η KONICA MINOLTA έχει αναπτύξει όλη τη σημαντική τεχνολογία που 
ενσωματώνεται  στα  προϊόντα  της.  Μερικοί  από  τους  πιο  σημαντικούς 
νεωτερισμούς  που εσωκλείονται σε αυτά είναι : 
• SimitriTM  πολυμερισμένος γραφίτης για άριστη ποιότητα εκτύπωσης, 
μικρότερη κατά 30% κατανάλωση και ελαχιστοποίηση των ρύπων στην 
ατμόσφαιρα.
• emperonTM controller, για ενοποίηση του interface του χρήστη στους 
εκτυπωτές  και  στα  φωτοαντιγραφικά,  μικρότερους  χρόνους 
επεξεργασίας,  καλύτερη  διαχείριση,  μικρότερο  συνολικό  κόστος 
κτήσης και χρήσης.
• Bizhub OP (Open Platform): μόνο μία κεντρική πλακέτα και λογισμικό 
για  βελτιωμένη  πολύ-λειτουργικότητα  και  μειωμένο  κόστος  στην 
εκτύπωση/ φωτοαντιγραφή /σάρωση/ φαξ.
Η  καταξίωση  της  KONICA MINOLTA με  βραβεία  και  αναφορές  από 
ανεξάρτητους οργανισμούς με εργαστήρια αναφοράς όπως η  BERTL και η 
BLI, όπως και από τα εξειδικευμένα περιοδικά  Better Buys for Business και 
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What to Buy for Business, την εξυψώνει σε υψηλά επίπεδα αναγνωρισιμότητας 
και ευρείας αποδοχής από τους αγοραστές, χρήστες, επαγγελματίες τεχνικούς.
Προϊόντα    οίκου  OCE TECHNOLOGIES B.V .  
Η  OCE TECHNOLOGIES B.V.  είναι  μια  εταιρεία  με  ιστορία  130 
χρόνων στον χώρο της αναπαραγωγής και διαχείρισης εγγράφων, παγκοσμίου 
φήμης  και  εμβέλειας.  Η  προϊοντική  της  γραμμή  καλύπτει  τις  ανάγκες 
αναπαραγωγής  σχεδίων,  φωτογραφιών,  αφισών,  παρουσιάσεων από σκληρά 
πρωτότυπα ή ψηφιακά αρχεία, ασπρόμαυρα ή έγχρωμα, σε διαστάσεις έως και 
2.62 μέτρα πλάτους και υλικά εύκαμπτα ή άκαμπτα, καθώς και  τη μετέπειτα 
διαχείριση, διανομή ή αρχειοθέτηση αυτών.
Συγκεκριμένα  η  γραμμή  προϊόντων  της  OCE TECHNOLOGIES B.V. 
αποτελείται από :
 μηχανήματα αναπαραγωγής, εκτύπωσης σχεδίων B & W , από Α4 μέχρι 
Α0, με ταχύτητες από 3 μέτρα / λεπτό, έως 13 μέτρα / λεπτό, με άψογο 
φινίρισμα και δίπλωση.
 μηχανήματα αναπαραγωγής, εκτύπωσης σχεδίων, χαρτιών  CAD,  GIS, 
μέχρι πλάτους 44΄΄ σε άψογη ποιότητα και με μεγάλη ταχύτητα 
 μηχανήματα  εκτύπωσης  αφισών,  φωτογραφιών,  σε  διάφορα  υλικά 
(εύκαμπτα-άκαμπτα) για εφαρμογές εσωτερικού / εξωτερικού χώρου, σε 
πλάτος έως 2.62 μέτρα.
 Μηχανήματα  εκτύπωσης  φωτογραφιών  με  μοναδικά  ποιότητα, 
τεχνολογία Lighjet, σε πλάτος έως 2 μέτρα.
Η  εταιρεία  αναλαμβάνει  την  εγκατάσταση  τη  συντήρηση  και  όλη  την 
τεχνική υποστήριξη των προϊόντων που αναφέρθηκαν .
1.4 Πελάτες – Δίκτυο Πωλήσεων & Διανομής
Τα γραφεία της Εταιρείας και οι αποθηκευτικοί της χώροι στεγάζονται 
σε  ιδιόκτητο κτίριο  στη  Μεταμόρφωση Αττικής,  συνολικού  εμβαδού  2.120 
m2.Η  κάθετη  οργάνωση  της  Εταιρείας  και  το  πρόγραμμα  διαχείρισης  της 
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αποθήκης, επιτρέπουν την εκτέλεση των παραγγελιών των πελατών της τόσο 
τελικών καταναλωτών σε ποσοστό 97%, όσο και των μεταπωλητών – εντός 24 
ωρών.
Η  εταιρεία  διαθέτει  για  την  παρακολούθηση  του  δικτύου  Βορείου 
Ελλάδος, υποκατάστημα στη Θεσσαλονίκη που απασχολεί 15 άτομα.
Μέσω  της  οργάνωσης  του  δικτύου  πωλήσεων,  η  Εταιρεία  καλύπτει 
γεωγραφικά ολόκληρη τη χώρα, έχει άμεση ή έμμεση επαφή με κάθε πελάτη 
της  και  μεγάλη  διασπορά  πωλήσεων,  η  οποία  εξασφαλίζει  το  χαμηλότερο 
δυνατό επίπεδο επισφαλειών αφού η αξιολόγηση των πελατών γίνεται με βάση 
αυστηρά οικονομικά κριτήρια.
Η εταιρεία έχει  τμηματοποιήσει  τις πωλήσεις  της σε δύο τομείς,  τον 
τομέα λιανικών πωλήσεων (πωλήσεις προς τελικούς χρήστες) και τον τομέα 
εξυπηρέτησης και  ενημέρωσης δικτύου.  Οι  πελάτες λιανικής,  έχουν συνεχή 
επαφή με την Εταιρεία, αφού προμηθεύονται από αυτήν, για πολλά χρόνια από 
την αγορά του μηχανήματος, αναλώσιμα υλικά και έχουν πολύ καλή τεχνική 
εξυπηρέτηση  από  το  τεχνικό  τμήμα  της  Εταιρείας.  Το  δεύτερο  τμήμα 
πωλήσεων επιμελείται την καθημερινή εξυπηρέτηση και τη συνεχή ενημέρωση 
του ευρύτατου δικτύου μεταπωλητών της εταιρείας. 
Η εταιρεία διαθέτει αντιπροσώπους- μεταπωλητές σε κάθε μεγάλη πόλη 
της  χώρας  οι  οποίοι  χωρίζονται  σε  δύο  ομάδες.  Στην  πρώτη  ομάδα 
μεταπωλητών ανήκουν  όσοι  πέραν  της  απλής  διάθεσης  των προϊόντων της 
εταιρείας  παρέχουν  ολοκληρωμένη  τεχνική  υποστήριξη  με  ειδικά 
εκπαιδευμένους τεχνικούς. Σε αυτή την ομάδα υπάγονται 48 μεταπωλητές που 
καλύπτουν  τις  μεγαλύτερες  πόλεις  της  Ελληνικής  επικράτειας  και  τις 
περιφέρειες τους. Στη δεύτερη ομάδα μεταπωλητών , η οποία αποτελείται από 
300  μεταπωλητές,  υπάγονται  όσοι  δεν  διακινούν  αποκλειστικά  και  μόνο 
προϊόντα της εταιρείας αλλά και αλλά προϊόντα που δεν διαθέτει η εταιρεία 
όπως κινητή τηλεφωνία ή έπιπλα γραφείου 
Μεγάλος  αριθμός  πελατών,  υπογράφει  πενταετές  συμβόλαιο 
συντήρησης και καλής λειτουργίας των μηχανημάτων του. Το συμβόλαιο αυτό, 
σε  συνδυασμό  με  την  ελεγχόμενη  από  τη  διοίκηση,  ποιότητα  παροχής 
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υπηρεσιών προς τους πελάτες της ενδυναμώνει τη μακροχρόνια σχέση πελάτη- 
εταιρείας.
1.5 Προμηθευτές
Η εταιρεία συνεργάζεται με σημαντικούς ξένους οίκους των οποίων τα 
προϊόντα   διαθέτει  κατά αποκλειστικότητα στην ελληνική αγορά.  Ο κύριος 
προμηθευτής  είναι  η  εταιρεία  Konica Minolta Business Solutions Europe 
GmbH από  όπου  εισάγει  ψηφιακά  εκτυπωτικά  φαξ,  πολυμηχανήματα  και 
ακολουθεί  η  εταιρεία  Oce Technologies που  προμηθεύει  την  εταιρεία  με 
μηχανήματα  αναπαραγωγής,  εκτύπωσης  σχεδίων  καθώς  και  μηχανήματα 
εκτύπωσης αφισών και φωτογραφιών.
Η εταιρεία  έχει  συνάψει  τις  κάτωθι  συμβάσεις  συνεργασίας  με  τους 
προμηθευτές της:
Οίκος
Χώρα 
προέλευσης
Προϊόντα
Είδος 
σύμβασης/συνεργασίας
Διάρκεια
Όροι 
συνεργασίας
Konica 
Minolta 
Business 
Solutions 
Europe 
GmbH
Γερμανία 
Ψηφιακά 
εκτυπωτικά  φαξ, 
πολυμηχανήματ
α
Επίσημη διανομή Αόριστη 
Ανοιχτός 
Λογ/σμός  200 
μέρες
Oce 
Technologies
Ολλανδία 
μηχανήματα 
αναπαραγωγής, 
εκτύπωσης 
σχεδίων, 
μηχανήματα 
εκτύπωσης 
αφισών 
φωτογραφιών
Επίσημη διανομή Αόριστη
Ανοιχτός 
Λογ/σμός  120 
μέρες
1.6 Προωθητικές ενέργειες – Υποστήριξη πωλήσεων
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Η  εταιρεία  στα  πλαίσια  της  προβολής  της  και  της  προώθησης  των 
προϊόντων της  λαμβάνει μέρος στις σημαντικότερες εκθέσεις του κλάδου τόσο 
στην Αθήνα όσο και στη περιφέρεια. Μέσω της προσεγμένης της παρουσίας 
στις εκθέσεις, η εταιρεία έχει την ευκαιρία να επιδείξει τα προϊόντα της και να 
παρουσιάσει τις λύσεις που προσφέρει, να έρθει σε επαφή με νέους πελάτες 
και να συσφίξει τις σχέσεις με τους παλαιούς .
Τοπικές εκθέσεις :
 Βόρεια Ελλάδα (Θεσσαλονίκη, info system) 
 Ήπειρος (Ιωάννινα)
 Πελοπόννησος (Πάτρα)
 Κεντρική Ελλάδα (Λάρισα)
 Αττική και Κυκλάδες 
Με την παρουσία της στις τοπικές εκθέσεις η εταιρεία δείχνει την έμπρακτη 
στήριξη της και στους κατά τόπους μεταπωλητές της στις προσπάθειες των 
οποίων η εταιρεία προσπαθεί να είναι αρωγός. Θα πρέπει να αναφερθεί ότι 
υπάρχει και η δυνατότητα για έκθεση στο χώρο του μεταπωλητή (στις τοπικές 
περιοχές πλην εκθέσεων) και αφορά σε συγκεκριμένους κλάδους όπως στον 
κλάδο ψηφιακών εκτυπώσεων, γραφικών τεχνών, εκπαίδευσης και δημοσίου.
Η εταιρεία δίνει μεγάλη έμφαση στην εξυπηρέτηση και μετά την πώληση. 
Συγκεκριμένα και όσον αναφορά την τεχνική υποστήριξη των μεταπωλητών 
(dealer technical support) υπάρχει δυνατότητα για:
1. τηλεφωνική  υποστήριξη  με  ποιοτική  συνεργασία  και  άμεσο 
αποτέλεσμα από προϊσταμένους του αντίστοιχου τμήματος της 
εταιρείας.
2. καταγραφή στοιχείων και προβλημάτων της μηχανής.
3. καταγραφή και παρακολούθηση κλήσεων μεταπωλητών.
4. επίσκεψη του τεχνικού της  εταιρείας  στον  τελικό καταναλωτή 
μετά από συνεννόηση με τον μεταπωλητή.
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Επίσης ο μεταπωλητής μπορεί να αποστείλει το μηχάνημα στον χώρο 
της  εταιρείας  για  επισκευή  (in shop repairs)  ακολουθώντας  την  εξής 
διαδικασία:
1. τηλεφωνική ενημέρωση μεταπωλητή στην εταιρεία
2. αποστολή μηχανήματος με πλήρη στοιχεία
3. ενημέρωση μεταπωλητή για χρέωση ή όχι
4. αποκατάσταση βλάβης 
5. παραλαβή ή αποστολή μηχανήματος
6. ενημέρωση στον μεταπωλητή για χρέωση μεταφορικών ή όχι.
Στα πλαίσια της εξυπηρέτηση  μετά την πώληση η εταιρεία δεσμεύετε 
και προστατεύει τους  πελάτες της με το σύστημα των εγγυήσεων κατά τη 
διάρκεια  των  οποίων  οποιοδήποτε  τεχνικό  πρόβλημα  αν  παρουσιαστεί 
επιδιορθώνεται από την εταιρεία δωρεάν. Όσον αναφορά στους μεταπωλητές 
το σύστημα των εγγυήσεων λειτουργεί ως εξής:   
 τηλεφωνική ενημέρωση του μεταπωλητή στην εταιρεία
 αποστολή φόρμας εγγύησης πλήρως συμπληρωμένη
 έλεγχος προβλήματος:
• αν  το  τεχνικό  τμήμα  της  εταιρείας  συμφωνεί 
γίνεται  αποστολή  ανταλλακτικού  δωρεάν  στον 
μεταπωλητή
• αν  το  τεχνικό  τμήμα  της  εταιρείας  διαφωνεί 
εγκρίνεται  η  αποστολή  ανταλλακτικού  από  τον 
μεταπωλητή  στην  εταιρεία  και  ακολουθεί 
περαιτέρω έλεγχος του
 εάν  δεν  υπάρχει  φόρμα  εγγύησης  το  ανταλλακτικό  χρεώνεται  στον 
μεταπωλητή και αποστέλλεται.
1.7  Οργανόγραμμα της Konica Minolta BGR Α.Ε.
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Η  οργανωτική  δομή  της  εταιρείας  όπως  διαιρείται  στις  διάφορες 
διευθύνσεις και τα τμήματα παρουσιάζεται στο ακόλουθο διάγραμμα: 
Διάγραμμα 1.1.2: Οργανόγραμμα εταιρείας 
1.8 Διοίκηση – Διεύθυνση Εργασιών
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Τα μέλη του Διοικητικού Συμβουλίου και τα στελέχη της διεύθυνσης της 
εταιρείας δεν έχουν καταδικασθεί για πράξεις ατιμωτικές, ούτε για οικονομικά 
εγκλήματα,  ούτε  είναι  αναμεμειγμένα  σε  δικαστικές  εκκρεμότητες  που 
αφορούν  πτώχευση,  εγκληματική  πράξη  και  απαγόρευση  άσκησης 
επιχειρηματικής δραστηριότητας και χρηματιστηριακών συναλλαγών.
Ακολούθως  παρατίθενται  περιληπτικά  στοιχεία  από  τα  βιογραφικά 
σημειώματα των στελεχών που καταλαμβάνουν τις διευθυντικές θέσεις  των 
τμημάτων της Εταιρείας:
Παναγιώτης Παναγιωτόπουλος (ετών 58), Πρόεδρος και Γενικός Διευθυντής 
της  εταιρείας.  Είναι  μαθηματικός  με  πτυχίο  BSc (1975),  Επιστημονικός 
συνεργάτης  τμήματος  Επιχειρησιακής  Έρευνας  Πολυτεχνικής  σχολής 
Πανεπιστημίου Πατρών 1975-1980. Το  1982 ξεκίνησε την συνεργασία του με 
την  Κ.  ΒΛΑΧΟΠΟΥΛΟΣ  Α.Ε.  στο  τμήμα  μάρκετινγκ  και  ως  μέλος  του 
διοικητικού συμβουλίου της εταιρείας. Έγινε Διευθυντής Πωλήσεων το 1985 
και  από το 1997,  είναι  Γενικός  Διευθυντής  της  Εταιρείας.  Παρακολούθησε 
μεγάλο αριθμό εκπαιδευτικών προγραμμάτων στην Ελλάδα και το εξωτερικό, 
σε  θέματα  Λογιστηρίου,  Οικονομικής  Διαχείριση,  Οργάνωσης  Πωλήσεων, 
Διαχείρισης Προσωπικού κ.α
Αθανάσιος  Ζούμας (ετών  42),  Διευθυντής  Λιανικών Πωλήσεων.  Το  1980, 
ξεκίνησε η συνεργασία του με την εταιρεία στο τμήμα παραγγελιών και το 
1985, ανέλαβε καθήκοντα συμβούλου πωλήσεων. Το 1989, ήταν υπεύθυνος 
εισαγωγής των ψηφιακών ταχυεκτυπωτικών  RISO στην ελληνική αγορά, ως 
Product Manager,  θέση  που  διατήρησε  μέχρι  το  1997,  οπότε  προήχθη  σε 
Διευθυντή Λιανικών Πωλήσεων θέση την οποία διατηρεί έως και σήμερα. Έχει 
παρακολουθήσει μεγάλο αριθμό σεμιναρίων για τακτικές πώλησης καθώς και 
σεμινάρια οργάνωσης πωλήσεων.
Κωνσταντίνος  Παναγιωτόπουλος (ετών  38),  μέλος  του  διοικητικού 
συμβουλίου  και  Εμπορικός  Διευθυντής.  Έχει  σπουδάσει  διοίκηση 
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επιχειρήσεων  BSc ADELPHI UNIVERSITY.  Το  1993,  ξεκίνησε  τη 
συνεργασία του με την εταιρεία στο τμήμα μάρκετινγκ. Σε σύντομο χρονικό 
διάστημα  ανέλαβε  το  δίκτυο  μεταπωλητών  και  σήμερα  έχει  την  Εμπορική 
Διεύθυνση της εταιρείας. 
Ιωάννης  Γενεράλης (ετών  38),  Τεχνικός  Διευθυντής.  Είναι  πτυχιούχος 
Ηλεκτρολόγος – Μηχανικός Η/Υ ΕΜΠ (1994), και  Business Administration 
στο  Imperial College (1995).  Το 1995,  ξεκίνησε τη συνεργασία του με την 
εταιρεία στο τεχνικό τμήμα και σε πολύ σύντομο χρονικό διάστημα, ανέλαβε 
την τεχνική διεύθυνση της επιχείρησης. 
Η εταιρεία λοιπόν διαθέτει  ανώτατα στελέχη με εκτεταμένη εμπειρία 
και  γνώση της αγοράς και εξειδικευμένα στελέχη ανάπτυξης και υποστήριξης 
των προϊόντων της.  Η διοίκηση και  διεύθυνση των εργασιών ασκείται  από 
έμπειρη ομάδα επαγγελματιών οι οποίοι συνδέονται με την εταιρεία επί σειρά 
ετών γνωρίζουν εις βάθος τις λειτουργίες / διαδικασίες της εταιρείας αλλά και 
της αγοράς  προσδίδοντας έτσι με την παρουσία τους συγκριτικό πλεονέκτημα 
στην εταιρεία. Επιπροσθέτως αναφέρεται ότι όλα τα στελέχη ενστερνίζονται 
εμπράκτως   τη  φιλοσοφία  της  συνεχούς  εκπαίδευσης  δίνοντας  έτσι  το 
παράδειγμα  σε  όλους  τους  εργαζομένους  καθώς  φροντίζουν  να 
παρακολουθούν  σεμινάρια και να εκπαιδεύονται συνεχώς. 
Θα πρέπει να σημειωθεί εδώ ότι ενδεχόμενη απώλεια ορισμένων εκ των 
παραπάνω ατόμων θα μπορούσε να έχει αρνητικές συνέπειες στην εύρυθμη 
λειτουργία της εταιρείας και στην επίτευξη των στόχων της.
1.9 Προσωπικό 
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Στη συνέχεια παρουσιάζεται η εξέλιξη του μέσου όρου του προσωπικού της 
Εταιρείας κατά κατηγορία
Πίνακας 2: Εξέλιξη εργατικού δυναμικού  2003-2007
Έτος 2003 2004 2005 2006 2007
Υπάλληλοι 
• Διοίκησης 8 12 13 14 12
• Πωλήσεων 19 19 20 22 23
• Τεχνικοί 25 25 26 28 30
• Διάθεση 16 16 16 16 17
Γενικό σύνολο 68 72 75 80 82
Πηγή : στοιχεία εταιρείας
Στη  χρήση  του  2007  σε  σύνολο  82  ατόμων  μόνιμου  υπαλληλικού 
προσωπικού το 6% έχει μεταπτυχιακές σπουδές, το 20% έχει πανεπιστημιακές 
σπουδές,  το  26%  έχει  πτυχίο  Ανώτερης  Εκπαίδευσης,  το  18% έχει  πτυχίο 
ανώτερων  ιδιωτικών  σχολών  και  το  υπόλοιπο  προσωπικό  έχει  γενική 
εκπαίδευση.
           Η εταιρεία εξασφαλίζει τη διαρκή βελτίωση του προσωπικού της με 
συνεχείς εκπαιδεύσεις στην Ελλάδα και το εξωτερικό. Οι εκπαιδεύσεις αυτές 
έχουν τη μορφή σεμιναρίων και είναι άμεσα συνδεδεμένες με την εξέλιξη της 
τεχνολογίας  και  με  τους  νέους  τρόπους  που  εφαρμόζονται  πρακτικά  στη 
βελτίωση των παρεχόμενων υπηρεσιών στους πελάτες. 
2 Κεφάλαιο: Στοιχεία κλάδου 
Η εταιρεία, σύμφωνα με την ανάλυση της ΕΣΥΕ, κατατάσσεται στον 
ευρύτερο κλάδο της πληροφορικής. Η αγορά της πληροφορικής τα τελευταία 
20 χρόνια παρουσιάζει ενδιαφέρον και έχει σημειώσει ραγδαία εξέλιξη, τόσο 
στην Ελλάδα όσο και στο εξωτερικό. Οι προοπτικές για περαιτέρω ανάπτυξη, 
ιδιαίτερα στον Ελληνικό Επιχειρησιακό χώρο, όπου απευθύνεται η εταιρεία, 
είναι ευοίωνες.
2.1 Η ιστορία του κλάδου 
Τα  προϊόντα  πληροφορικής,  εμφανίστηκαν  στις  ΗΠΑ  πριν  από  50 
περίπου  χρόνια.  Από  τότε,  ο  κλάδος  εξελίσσεται  με  ταχύτατους  ρυθμούς 
προσπαθώντας  να  καλύψει  τις  ανάγκες  των  σημερινών  οικονομιών  για 
σύγχρονη  και  αποδοτική  οργάνωση  με  αποτέλεσμα  την  δημιουργία  νέων 
προϊόντων με αναρίθμητες δυνατότητες και εφαρμογές χαμηλού κόστους.
Ο  βαθμός  ανάπτυξης  του  κλάδου  της  πληροφορικής  έφτασε  στα 
υψηλότερα επίπεδα, τις δεκαετίες ΄80 και ΄90 με βάση εξέλιξης την εμφάνιση 
των  προσωπικών  υπολογιστών  ενώ  στη  συνέχεια  ζωτικής  σημασίας  ρόλο 
έπαιξε η παραγωγή ολοκληρωμένων κυκλωμάτων και από άλλες χώρες εκτός 
των ΗΠΑ. Αυτό συνέλαβε στην μαζική παραγωγή ηλεκτρονικών υπολογιστών 
με αντίστοιχη μείωση των τιμών γεγονός που κατέστησε εφικτή την ευρύτερη 
αποδοχή τους από το μέσο χρήστη και τις επιχειρήσεις. Ιδιαίτερα, όσον αφορά 
τον  τομέα  των  επιχειρήσεων,  δημιουργήθηκαν  νέα  προϊόντα  και 
μηχανογραφικές  εφαρμογές  οι  οποίες  συντέλεσαν  στην  αναβάθμιση  της 
οργάνωσης των επιχειρήσεων, ενώ παράλληλα συνέβαλαν καθοριστικά στην 
αυτοματοποίηση όλων των δραστηριοτήτων.
Η αγορά της Πληροφορικής, συνεχίζει να διατηρεί υψηλούς ρυθμούς 
ανάπτυξης σε σχέση με άλλους βιομηχανικούς κλάδους. Οι ρυθμοί αυτοί είναι 
πιθανό  να  διατηρηθούν  και  στα  επόμενα  έτη,  λόγω  του  σταδιακού 
εκσυγχρονισμού των  ήδη εγκατεστημένων συστημάτων, της δημιουργίας και 
επέκτασης νέων προϊόντων και εφαρμογών σε συνδυασμό με το  INTERNET 
και τις Τηλεπικοινωνίες καθώς επίσης και τη συνεχή μείωση των τιμών των 
συστημάτων  πληροφορικής.  Καθοριστικής  σημασίας  είναι  το  γεγονός  ότι 
εμπεδώνεται  ολοένα  και  περισσότερο  στη  συνείδηση  του  επιχειρηματικού 
κόσμου ότι  οι  επενδύσεις  στην  Πληροφορική είναι  ο  μόνος  δρόμος  για  τη 
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βελτίωση  της  ποιότητας  των  υπηρεσιών  τους  και  αύξησης  της 
παραγωγικότητάς τους.  
2.2 Η διάρθρωση της Ελληνικής Αγοράς Πληροφορικής
Η  Ελληνική Αγορά  Πληροφορικής άρχισε να αναπτύσσεται κατά τη 
διάρκεια  της  δεκαετίας  του  ΄80  και  ακολούθησε  την  πορεία  της  διεθνούς 
αγοράς πληροφορικής.  Οι πρώτοι μεγάλοι πελάτες του κλάδου ήταν αρχικά 
τράπεζες  και  μεγάλες  ιδιωτικές  επιχειρήσεις  οι  οποίες  αποσκοπούσαν  στην 
βελτίωση της παραγωγικότητας τους και του ελέγχου των δραστηριοτήτων και 
γι  αυτό  έκριναν  απαραίτητη  την  μηχανογράφηση  των  εργασιών  και 
λειτουργιών τους. Την ίδια περίοδο άρχισαν να εμφανίζονται στην αγορά, οι 
πρώτες εταιρείες εισαγωγής και εμπορίας προϊόντων πληροφορικής.
Η  αγορά  πληροφορικής  μπορεί  να  τμηματοποιηθεί  στις  εταιρείες  με 
αντικείμενο δραστηριότητας τον ηλεκτρονικό εξοπλισμό(  hardware) και στις 
εταιρείες  με  αντικείμενο  το  λογισμικό  (software)  και  τις  παρεμφερείς 
υπηρεσίες.
Το 47,7% του κλάδου τεχνολογίας και πληροφορικής το αποτελούν οι 
πάροχοι  τηλεπικοινωνιακών  και  διαδικτυακών  υπηρεσιών,  το  37,2%  οι 
εταιρείες που δραστηριοποιούνται στην εμπορία εξοπλισμού& προϊόντων, το 
6,6% οι υπηρεσίες πληροφορικής, το 6,4%  εταιρείες με αντικείμενο εργασίας 
την κατασκευής εξοπλισμού και το 2,2% το αποτελούν οι εταιρείες προϊόντων 
λογισμικού.
 Συγκεκριμένα η διάρθρωση των επιχειρήσεων που ανήκουν στον κλάδο 
τεχνολογίας και πληροφορικής απεικονίζεται στο παρακάτω διάγραμμα:
Διάγραμμα 2.2.1: Διάρθρωση κλάδου τεχνολογίας και πληροφορικής 
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Πηγή: IOBE-Επεξεργασία στοιχείων HELLASTAT
Αναλυτικότερα  στον  υποκλάδο  κατασκευής  εξοπλισμού  ανήκουν 
εταιρείες με αντικείμενο δραστηριότητας:  κατασκευή μηχανών γραφείου και 
ηλεκτρονικών υπολογιστών, κατασκευή μονωμένων συρμάτων και καλωδίων, 
κατασκευή  τηλεοπτικών  και  ραδιοφωνικών  πομπών  και  συσκευών  για 
ενσύρματη τηλεφωνία και ενσύρματη τηλεγραφία, κατασκευή τηλεοπτικών και 
ραδιοφωνικών  δεκτών  και  συσκευών  εγγραφής  ή  αναπαραγωγής  ήχου  ή 
εικόνας καθώς και των συναφών μέρων και εξαρτημάτων.
 Στον  υποκλάδο  εμπορία  εξοπλισμού  (προϊόντων)  ΤΠΕ  ανήκουν 
εταιρείες με αντικείμενο δραστηριότητας: χονδρικό εμπόριο ηλεκτρικών ειδών 
οικιακής χρήσης, ραδιοφωνικών και τηλεοπτικών συσκευών, χονδρικό εμπόριο 
μηχανημάτων,  μηχανολογικού  εξοπλισμού  και  συναφών  ειδών  (έμφαση  σε 
επιχειρήσεις από το εμπόριο Η/Υ περιφερειακών, λογισμικού, ηλεκτρονικών 
εξαρτημάτων, μηχανών γραφείου κτλ).
Στις υπηρεσίες πληροφορικής περιλαμβάνονται: υπηρεσίες ανάπτυξης, 
υλοποίησης,  εγκατάστασης,  ολοκλήρωσης  εφαρμογών.  Υπηρεσίες 
εκπαίδευσης πληροφορικής, κατασκευή και ανάπτυξη ιστοσελίδων, ανάπτυξη 
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ψηφιακού  περιεχομένου,  συμβουλευτικές  υπηρεσίες.  Τέλος   ο  υποκλάδος 
προϊόντων  λογισμικού  αποτελείται  από  εταιρείες  με  αντικείμενο 
δραστηριότητας  ανάπτυξης  λογισμικού,  εμπορίας  και  διάθεσης  έτοιμου 
λογισμικού.
2.3 S.W.O.T ανάλυση κλάδου  
Στη  συνέχεια  παρουσιάζονται  τα  δυνατά  και  αδύνατα  σημεία  του 
κλάδου οι πιθανές ευκαιρίες και οι πιθανές απειλές για το κλάδο σύμφωνα με 
τα  συμπεράσματα  που  προέκυψαν  από  τη  σχετική  μελέτη  του  Ιδρύματος 
οικονομικών και βιομηχανικών ερευνών (2):
Α Δυνατά σημεία:
1. Ανθρώπινο κεφάλαιο στελεχών και επιχειρηματιών.
Στη  σχετική  αγορά  εργασίας  υπάρχει  επάρκεια  επιστημονικού  δυναμικού, 
καλοί μηχανικοί  που έχουν εργατικότητα,  όραμα,  εφευρετικότητα,  κάτι  που 
τελικά προσδίδει στον τομέα τεχνογνωσία ευρωπαϊκών προδιαγραφών, όπως 
χαρακτηριστικά  αναφέρεται. Η επιχειρηματικότητα  που  αναπτύσσεται  στον 
τομέα, λειτουργεί ως μοχλός ανάπτυξης συνολικά για τον τομέα.
2. Δυναμικές επιχειρήσεις.
Ως  συνέπεια  των  παραπάνω,  αλλά  και  της  σταδιακής  εμπειρίας  που  έχει 
αποκτηθεί,  οι  ελληνικές  επιχειρήσεις  δείχνουν  έναν  μεγαλύτερο  δυναμισμό 
που αναπτύσσεται σε διάφορες διαστάσεις, δημιουργώντας πλεονεκτήματα για 
τον τομέα
3. Κοινωνική αποδοχή των τεχνολογιών πληροφορικής& τηλεπικοινωνιών και 
μεγαλύτερη εξοικείωση με αυτές.
 Η ανάγκη για τεχνολογική αναβάθμιση των επιχειρήσεων και εξοικείωσης των 
πολιτών με τις τεχνολογίες πληροφορικής& τηλεπικοινωνιών γίνεται ευρύτερα 
αποδεκτή.
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4.  Κοινοτικά  κονδύλια  και  σχετικές  επιδοτήσεις  που  υποστήριξαν  την 
υλοποίηση των σημαντικών έργων στο Δημόσιο τομέα και επενδύσεων στις 
επιχειρήσεις.
5. Σταδιακή  μείωση  του  κόστους  απόκτησης  /χρήσης  εξοπλισμού  και  η 
βελτίωση των ευρυζωνικών υποδομών.
6. Νέα προϊόντα / υπηρεσίες που προσελκύουν το ενδιαφέρον των χρηστών- 
εντατικότερη χρήση – αλλά και νέων πελατών που δεν είναι χρήστες.
7. Θετικό  οικονομικό  περιβάλλον,  καθώς  αφενός  η  ελληνική  οικονομία 
διατηρεί υψηλούς ρυθμούς ανάπτυξης αφετέρου το διεθνές περιβάλλον δείχνει 
επίσης στοιχεία μεγέθυνσης και ανόδου του διεθνούς εμπορίου.
Β Αδύνατα σημεία :
1. Γραφειοκρατία και λειτουργία του δημόσιου τομέα που παρεμποδίζει γενικά 
την επιχειρηματική δραστηριότητα.. 
2. Ασαφής στρατηγική για τις νέες τεχνολογίες ειδικά στο δημόσιο τομέα και 
έλλειψη μακροχρόνιου σχεδιασμού.
3. Έλλειψη κατάλληλων πηγών χρηματοδότησης επενδύσεων και πρόσβασης 
σε  κεφάλαια,  καθώς  το  τραπεζικό  σύστημα  αντιμετωπίζεται  με  δυσπιστία, 
ειδικά από τις ΜΜΕ.
4. Μικρό  μέγεθος  εγχώριας  αγοράς  λόγω  υστέρησης  στην  διάδοση  του 
internet, χαμηλή διείσδυση των τεχνολογιών πληροφορικής& τηλεπικοινωνιών 
στις  επιχειρήσεις  και  στα  νοικοκυριά  και  χαμηλό  επίπεδο  γνώσης 
πληροφορικής του μέσου χρήστη.
5.  Το  οικονομικό  περιβάλλον,  κρίνεται  από  ορισμένους  δύσκολο  και 
αποτρεπτικό για επενδύσεις.
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Γ Ευκαιρίες
1.  Αγορές  του  εξωτερικού:  Τα  Βαλκάνια,  με  έμφαση  σε  Βουλγαρία  και 
Ρουμανία,  Κύπρος,(πρώην)  Ανατολικές  χώρες,  Μέση  Ανατολή,  αλλά  και 
αναπτυγμένες αγορές της Ευρώπης (με έμφαση σε Γερμανία)
2. Νέοι  κοινοτικοί  πόροι  που  μπορούν  να  αξιοποιηθούν  πιο  αποδοτικά  με 
δεδομένη και την εμπειρία του παρελθόντος.
3.  Νέα  προϊόντα  /  υπηρεσίες  λόγω  σύγκλισης  πληροφορικής  και 
τηλεπικοινωνιών και αναβαθμισμένες υποδομές.
4.  Αλλαγή  κουλτούρας  απέναντι  στις  τεχνολογίες  πληροφορικής& 
τηλεπικοινωνιών.
5. Αυξημένο επενδυτικό ενδιαφέρον από funds του εξωτερικού: Εξαγορές και 
συγχωνεύσεις εταιριών με συμμετοχή και ξένων κεφαλαίων.
6. Εξειδίκευση και εστίαση σε νησίδες αγοράς.
Δ Απειλές
1. Πίεση από τον διεθνή ανταγωνισμό (χώρες χαμηλού κόστους) και το ακριβό 
ευρώ.
2. Εξάρτηση από το κράτος και τις επιδοτήσεις του.
3. Μεγάλος αριθμός εγχώριων επιχειρήσεων – εσωστρέφεια.
4. Περιορισμένη διάθεση για R&D και καινοτομία.
5.Γραφειοκρατία,  αδιαφάνεια,  αναξιοκρατία  και  δύσκαμπτες  διαδικασίες 
διαγωνισμών δημοσίου.
6. Καθυστερήσεις στην υλοποίηση υποδομών, εναρμόνιση θεσμικού πλαισίου.
7. Υψηλά κόστη λειτουργίας.
8. Καθυστερήσεις στην απονομή δικαιοσύνης που καθηλώνει την αγορά και 
δεν επιτρέπει την λειτουργία του ανταγωνισμού.
25
2.4 Χαρακτηριστικά και Παράγοντες που επηρεάζουν τη Ζήτηση
Η  ζήτηση  των  συστημάτων  αυτοματισμού  γραφείου,(ψηφιακά 
εκτυπωτικά  φαξ,  πολυμηχανήματα,  μηχανήματα  αναπαραγωγής,  εκτύπωσης 
σχεδίων  μηχανήματα εκτύπωσης αφισών και  φωτογραφιών),  μετατοπίζεται 
κυρίως  προς  νέας  τεχνολογίας  προϊόντα,  ποιοτικότερου  και  ταχύτερου 
αποτελέσματος.
Οι  οικιακές  εφαρμογές  αποτελούν  παράγοντα  που  έχει  επηρεάσει 
σημαντικά τη ζήτηση για συστήματα αυτοματισμού γραφείου, ιδιαίτερα κατά 
τα  τελευταία  χρόνια.  Οι  συγκρατημένες  τιμές  πώλησης  των  μηχανημάτων, 
έχουν  επηρεάσει  θετικά  τη  συγκεκριμένη  αγορά.  Στο  γεγονός  αυτό  έχουν 
συμβάλλει  και  οι  αλυσίδες  καταστημάτων  λιανικής,  μέσω  των  διαφόρων 
πιστωτικών προγραμμάτων που προσφέρουν.
Η  τιμή  είναι  ένας  από  τους  σημαντικότερους  παράγοντες  που 
επηρεάζουν τη  ζήτηση των συγκεκριμένων προϊόντων,  ενώ τα  μηχανήματα 
νέας τεχνολογίας είναι συνήθως ακριβότερα.
Τα   συστήματα  αυτοματισμού  γραφείου  αποτελούν  εξοπλισμό  που 
απευθύνεται σε επιχειρήσεις,  οργανισμούς, εκπαιδευτικά ιδρύματα, τράπεζες 
και γενικότερα σε όλους τους χώρους, όπου υπάρχει ανάγκη μεταφοράς και 
αναπαραγωγής δεδομένων σε έντυπη μορφή. Αν και οι ιδιωτικές επιχειρήσεις 
αποτελούν την κυριότερη κατηγορία πελατών για τα συστήματα αυτοματισμού 
γραφείου, ζήτηση προέρχεται και από κάθε μορφής δημόσιο οργανισμό.
Η ανοδική πορεία της αγοράς των συστημάτων αυτοματισμού γραφείου 
οφείλεται κατά κύριο λόγο στην περαιτέρω ανάπτυξη του ευρύτερου τομέα 
των υπηρεσιών (ασφαλιστικές  εταιρείες,  τουριστικά γραφεία κτλ)  όπως και 
των  εταιρειών  χρηματοοικονομικών  και  χρηματιστηριακών  υπηρεσιών. 
Επίσης,  σημαντικό  ρόλο  έχει  διαδραματίσει  και  ο  εκσυγχρονισμός  του 
δημοσίου τομέα.
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Παρακάτω συνοψίζονται οι κυριότερες κατηγορίες πελατών από τις οποίες 
προέρχεται η ζήτηση για τα  συστήματα αυτοματισμού γραφείου:
 Από τον Ιδιωτικό Τομέα:  
η  ζήτηση  προέρχεται  από  νέες  επιχειρήσεις,  από  επέκταση  κτιριακών 
εγκαταστάσεων  των  υφιστάμενων  εταιρειών  ή  από  ανακαίνιση  – 
αντικατάσταση του υπάρχοντος εξοπλισμού των επιχειρήσεων. Οι εταιρείες 
παροχής υπηρεσιών, οι τράπεζες, οι χρηματιστηριακές και οι ασφαλιστικές 
εταιρείες αποτελούν τη σημαντικότερη πηγή ζήτησης, καθώς στηρίζονται 
στην εικόνα που παρουσιάζουν στους πελάτες τους και για αυτό δίνουν 
μεγάλη  σημασία  στον  εξοπλισμό  τους.  Σε  μικρότερο  βαθμό  η  ζήτηση 
προέρχεται από εμπορικές εταιρείες και βιομηχανικές επιχειρήσεις.
 Από το Δημόσιο Τομέα:  
Σημαντικές πηγές ζήτησης συστημάτων αυτοματισμού γραφείου αποτελούν 
τα υπουργεία, οι ΔΕΚΟ, τα πανεπιστημιακά ιδρύματα και τα νοσηλευτικά 
ιδρύματα. Η ζήτηση από το  Δημόσιο Τομέα αποσκοπεί στην προμήθεια 
συστημάτων  αυτοματισμού  γραφείου  σε  χαμηλότερες  τιμές  και 
πραγματοποιείται βάσει μειοδοτικών διαγωνισμών.
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2.5 Η θέση της εταιρείας στην αγορά – Ανταγωνιστές 
Η εγχώρια αγορά του υποκλάδου εμπορίας εξοπλισμού προϊόντων ΤΠΕ 
χαρακτηρίζεται  από  έντονο  ανταγωνισμό,  καθώς  ιδιαίτερα  στον  τομέα 
εκτυπώσεων δικτύων πληροφορικής, δραστηριοποιείται σημαντικός  αριθμός 
μεγάλων  και  επώνυμων  πολυεθνικών  επιχειρήσεων.  Οι  συνθήκες  έντονου 
ανταγωνισμού  έχουν  οδηγήσει  σε  μια  τάση  συγκέντρωσης  σε  λιγότερες, 
μεγαλύτερες και καλά οργανωμένες εταιρείες, φαινόμενο, το οποίο γενικεύεται 
σε όλο το κλάδο της Πληροφορικής.
Στον πίνακα που ακολουθεί παρουσιάζονται οι 5 μεγαλύτερες εταιρείες 
(βάση κύκλου εργασιών) που θεωρούνται  άμεσοι ανταγωνιστές της εταιρείας.
Πίνακας 3: Μεγαλύτερες εταιρείες του υποκλάδου εμπορίας εξοπλισμού 
προϊόντων ΤΠΕ - άμεσοι ανταγωνιστές 
Εταιρεία 
1 Micromedia (SHARP)
2 Xerox Hellas (XEROX)
3 Intersys Α.Ε (CANON)
4 Konica Minolta BGR ( KONICA MINOLTA, OCE)
5 Αφοι Δοξιάδη ‘Γραφοτεχνική’ Α.Ε ( RICOH)
Πηγή: ICAP
Ακολουθεί παρουσίαση των μεριδίων αγοράς  κατά μάρκα (by brand) 
που κατέλαβαν οι κύριοι οίκοι στην Ελλάδα για το έτος 2007. Η εταιρεία είναι 
αποκλειστικός  αντιπρόσωπος  των  οίκων  Konica Minolta και  OCE 
TECHNOLOGIES B.V και γι αυτό τα αντίστοιχα μερίδια αγοράς των ανωτέρω 
οίκων αντιστοιχούν εξολοκλήρου στην εταιρεία.
Στα έγχρωμα πολυμηχανήματα η εταιρεία έχει  πρωταγωνιστικό ρόλο 
στην εγχώρια  αγορά καταλαμβάνοντας  τη 1 θέση τα τελευταία 2 χρόνια. 
Συγκεκριμένα για το 2007 η θέση της εταιρείας στην αγορά απεικονίζεται στο 
παρακάτω διάγραμμα.
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Διάγραμμα 2.4.1: Η θέση της εταιρείας στα έγχρωμα πολυμηχανήματα το 2007.
πηγή: infosource 2007  (3)
Σημαντικό  είναι  το  μερίδιο  της  εταιρείας  και  στα  ασπρόμαυρα 
πολυμηχανήματα καθώς το 2007 κατέλαβε τη 3 θέση όπως φαίνεται και στο 
διάγραμμα που ακολουθεί.
Διάγραμμα 2.4.2 Η θέση της  εταιρείας  στα  ασπρόμαυρα πολυμηχανήματα το 
2007.
πηγή: infosource 2007 
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Στη συνολική αγορά των εκτυπωτικών συστημάτων η εταιρεία κατέχει 
ποσοστό  10% που  τη  φέρνει  στη  4  θέση (7% με  τα  προϊόντα  της  Konica 
Minolta, 3% με τα προϊόντα της Οce) 
Διάγραμμα 2.4.3 Η θέση της εταιρείας στα εκτυπωτικά συστήματα το 2007.
πηγή: infosource 2007
Συγκεκριμένα στα εκτυπωτικά μεγάλων διαστάσεων η εταιρεία κατέχει 
τη 3 θέση με τα μηχανήματα της Oce.
Διάγραμμα 2.4.4  Η θέση της  εταιρείας  στα  εκτυπωτικά  συστήματα μεγάλων 
διαστάσεων το 2007.
πηγή: infosource 2007 
(2)Πηγή: ΙΟΒΕ Σεπτέμβριος 2007
(3)Πηγή infosource: συνδρομητική εταιρεία ερευνών.
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Κεφάλαιο 3 
 3.1 S.W.O.T ανάλυση εταιρείας 
Στη συνέχεια ακολουθεί παρουσίαση των δυνατών και αδύνατων 
σημείων της εταιρείας καθώς και των πιθανών ευκαιριών και απειλών που θα 
πρέπει να αντιμετωπίσει.
 Α Δυνατά σημεία:
1.Καλή σχέση μακροχρόνιας συνεργασίας με τους μεγάλους διεθνής οίκους, τα 
προϊόντα των οποίων διανέμει κατά αποκλειστικότητα στην Ελλάδα.
2.Μακροχρόνια σχέση πελάτη – Εταιρείας.
 Μεγάλος αριθμός πελατών υπογράφει πενταετές συμβόλαιο συντήρησης και 
καλής λειτουργίας των μηχανημάτων του, το συμβόλαιο αυτό σε συνδυασμό 
με την ελεγχόμενη από τη διοίκηση, ποιότητα παροχής υπηρεσιών προς τους 
πελάτες της ενδυναμώνει τη μακροχρόνια σχέση πελάτη – Εταιρείας.
3.Η εταιρεία διαθέτει ανώτατα στελέχη με εκτεταμένη εμπειρία και γνώση της 
αγοράς και εξειδικευμένα στελέχη ανάπτυξης και υποστήριξης των προϊόντων 
της.
4.Αξιόλογη βάση αντιπροσωπειών που καλύπτουν όλο τον ελλαδικό χώρο. Η 
στρατηγική ανάπτυξης που ακολουθεί τα τελευταία χρόνια η εταιρεία με 
δημιουργία νέων κέντρων πωλήσεων βοηθάει στην πιο αποτελεσματική 
προώθηση των προϊόντων της εταιρείας.
5.Η εταιρεία έχει συνάψει σχέσεις με νέες εταιρείες τεχνολογίας αιχμής για να 
αναπτυχθεί σε χώρους πωλήσεων που δημιουργούνται για πρώτη φορά 
εξαιτίας των τεχνολογιών αυτών.
Β Αδύνατα σημεία :
1.Εξάρτηση από διευθυντικά στελέχη.
 Η  διοίκηση  και  διεύθυνση  των  εργασιών  ασκείται  από  έμπειρη  ομάδα 
επαγγελματιών  οι  οποίοι  συνδέονται  με  την  εταιρεία  επί  σειρά  ετών, 
ορισμένων  πλέον  της  15ετίας,  και  είναι  γνώστες  της  αγοράς.  Ενδεχόμενη 
απώλεια ορισμένων εκ των παραπάνω ατόμων θα μπορούσε να έχει αρνητικές 
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συνέπειες  στην  καθημερινή  λειτουργία  της  επιχείρησης  με  αντίστοιχη 
αρνητική επίπτωση στη θέση της εταιρείας στην αγορά.
2.Εξάρτηση από προμηθευτές. 
Υπάρχουν στενές σχέσεις  συνεργασίας με τους προμηθευτές.  Σε περίπτωση 
μεταβολής του καθεστώτος συνεργασίας της εταιρείας με αυτούς, κατά τρόπο 
που να επηρεάζεται η αποκλειστικότητα της διάθεσης και οι ειδικότεροι όροι 
αυτής ,είναι πιθανό να επηρεάσει τα περιθώρια κέρδους με τα οποία λειτουργεί 
η  εταιρεία  καθώς  και  να   υπάρξουν  αρνητικές  επιπτώσεις  στη  θέση  της 
εταιρείας στην αγορά.
3. Έλλειψη εξειδικευμένου τεχνικού προσωπικού. 
Καθώς λόγω της συνεχούς ανάπτυξης της εταιρείας (τόσο προϊόντικής όσο και 
γεωγραφικής)  και  του  αυξανόμενου  όγκου  πωλήσεων  της  αυξάνεται  και  η 
ανάγκη  για  τεχνικό  προσωπικό  που  θα  μπορεί  να  ανταποκριθεί  στην 
εξειδικευμένη τεχνολογία των μηχανημάτων που εμπορεύεται η εταιρεία.
4.Καθυστερήσεις  στις  παραγγελίες  λόγω  έλλειψης  ολοκληρωμένου 
συστήματος διαχείρισης πληροφόρησης και αποθήκης με δυνατότητα  online 
πρόσβασης  των  υποκαταστημάτων  στην  κεντρική  αποθήκη  και  άμεσης 
ενημέρωσης  τους για το  χρόνο παραλαβής.
Γ Ευκαιρίες:
1.  Εμπλουτισμός  της  γραμμής  προϊόντων  της  εταιρείας  με  νέα  προϊόντα  / 
υπηρεσίες λόγω σύγκλισης πληροφορικής και τηλεπικοινωνιών.
2.  Άνοιγμα  σε  αγορές  του  εξωτερικού.  Δημιουργία  κέντρων  πωλήσεων  σε 
Σκόπια και Τίρανα περιοχές με τις οποίες η εταιρεία ήδη έχει αρχίσει να χει 
εμπορικές συναλλαγές μέσω μεταπωλητών.
3.Αλλαγή  κουλτούρας  απέναντι  στις  τεχνολογίες  πληροφορικής& 
τηλεπικοινωνιών που μπορεί να οδηγήσει σε δημιουργία νέων αγορών. 
4. Όσον αφορά το δημόσιο τομέα, εκτιμάται ότι θα συνεχιστεί η σημαντική 
εξέλιξη τα επόμενα χρόνια λόγω των μεγάλων αναγκών του δημοσίου που 
παρουσιάζει  υστέρηση  σε  θέματα  τεχνολογικού  εξοπλισμού  και 
αυτοματοποίησης,  με  χρηματοδότηση  κυρίως  από  τα  προγράμματα  της 
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ευρωπαϊκής ένωσης. Ο  βαθμός αξιοποίησης των λειτουργιών και δυνατοτήτων 
της  πληροφορικής  στο  δημόσιο  τομέα,  είναι  αρκετά  μικρός  και  είναι 
προγραμματισμένη η  μηχανογράφηση και  μηχανοργάνωση των λειτουργιών 
του.
5.Εξειδίκευση και εστίαση σε νησίδες αγοράς.
 Η εξέλιξη και ευρύτερη διάδοση της πληροφορικής, τόσο σε ατομικό επίπεδο 
όσο  και  σε  επιχειρησιακό  επίπεδο,  έδωσε  το  περιθώριο  δημιουργίας  νέων 
κλάδων.  Είναι βέβαιο,  ότι  μεγαλύτερες ευκαιρίες  και δυνατότητες εξέλιξης, 
έχουν αυτές οι εταιρείες που μπορούν και επιλέγουν συγκεκριμένα τμήματα 
της αγοράς της πληροφορικής, τα οποία φέρουν χαρακτηριστικά ανάπτυξης, 
καταφέρνοντας έτσι μεγαλύτερους ρυθμούς κερδοφορίας από τις υπόλοιπες. 
Δ Απειλές:
1. Έντονος ανταγωνισμός.
 Η εγχώρια αγορά εκτυπώσεων δικτύων πληροφορικής χαρακτηρίζεται από 
έντονο ανταγωνισμό, καθώς σε αυτό το τομέα δραστηριοποιείται σημαντικός 
αριθμός μεγάλων και επώνυμων πολυεθνικών επιχειρήσεων. Οι συνθήκες 
έντονου ανταγωνισμού έχουν οδηγήσει σε μια τάση συγκέντρωσης σε 
λιγότερες, μεγαλύτερες και καλά οργανωμένες εταιρείες.
2.  Μικρό μέγεθος εγχώριας αγοράς.
3.  Γραφειοκρατία  και  Λειτουργία  του  Δημόσιου  τομέα  που  παρεμποδίζει 
γενικά την επιχειρηματική δραστηριότητα. 
4.  Το  γενικότερο  οικονομικό  περιβάλλον,  η  οικονομική  ύφεση  η  κρίση 
πετρελαίου  που  γίνεται  όλο  και  εντονότερη το  γενικότερο κύμα  ακρίβειας, 
κρίνεται από ορισμένους δύσκολο και αποτρεπτικό για επενδύσεις. 
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3.2 Ανάλυση πωλήσεων 
Οι πωλήσεις της εταιρείας το 2006 και το 2007 κατά γεωγραφική 
περιοχή στην εγχώρια αγορά ως προς τον ιδιωτικό τομέα, κατανέμονται όπως 
φαίνεται στον παρακάτω πίνακα: 
Πίνακας 4: Ανάλυση πωλήσεων εσωτερικού κατά γεωγραφική περιοχή 
2006-2007
2006 2007
Γεωγραφική 
περιοχή 
Ποσά (σε 
χιλ.ευρώ)
%Συνολικού 
Κύκλου 
Εργασιών
Ποσά (σε 
χιλ.ευρώ)
%Συνολικού 
Κύκλου 
Εργασιών
Περιοχή 
Αττικής
6.348 55.0% 6.218 40.8%
Πελοπόννησος 472 4.1% 362 2.4%
Στερεά Ελλάδα 247 2.1% 217 1.4%
Θεσσαλία 649 5.6% 456 3.0%
Ήπειρος 244 2.1% 177 1.2%
Μακεδονία-
Θράκη
2.180 18.9% 6.629 43.5%
Κρήτη 367 3.2% 366 2.4%
Νησιά 446 3.9% 477 3.1%
ΣΥΝΟΛΟ 10.953 95.0% 14.902 97.9%
Πηγή: στοιχεία της εταιρείας Konica Minolta BGR Α.Ε
Οι πωλήσεις της εταιρείας το 2006 και το 2007 κατά γεωγραφική 
περιοχή στην αγορά του εξωτερικού ως προς τον ιδιωτικό τομέα, κατανέμονται 
όπως φαίνεται στον πίνακα 4:
Πίνακας 4: Ανάλυση πωλήσεων εξωτερικού κατά γεωγραφική περιοχή 
2006-2007
2006 2007
Γεωγραφική 
περιοχή 
Ποσά (σε 
χιλ.ευρώ)
%Συνολικού 
Κύκλου 
Ποσά (σε 
χιλ.ευρώ)
%Συνολικού 
Κύκλου 
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Εργασιών Εργασιών
Κίνα 510 4.4% 304 2.0%
Ουγγαρία 46 0.4% 0 0.0%
Τουρκία 16 0.1% 4 0.0%
Λοιπά 8 0.1% 12 0.1%
ΣΥΝΟΛΟ 580 5.0% 320 2.1%
ΚΎΚΛΟΣ 
ΕΡΓΑΣΙΩΝ
11.533 15.222
Πηγή: στοιχεία της εταιρείας Konica Minolta BGR Α.Ε 
Ο επόμενος  πίνακας  παρουσιάζει  τους  15  μεγαλύτερους  πελάτες  της 
εταιρείας  για  το  2007.  Σημειώνεται  ότι  κανένας  πελάτης  της  εταιρείας  δεν 
αντιπροσωπεύει  ποσοστό  μεγαλύτερο  του  10%  του  συνολικού  κύκλου 
εργασιών της.
Πίνακας 5: Ανάλυση πελατολογίου 
Πελάτες Ύψος πωλήσεων 2007 σε 
ευρώ
Ποσοστό (%επί του 
κύκλου εργασιών)
SKYTEC NORTH Α.Ε 981.596,37 8.1%
ΟΑΣΘ 831.798,52 6.9%
SINGULZR SOFTWARE 
Α.Ε
598.292,00 4.9%
ΣΤΡΙΛΙΓΚΑΣ 
ΕΛΕΥΘΕΡΙΟΣ
588.023,73 4.9%
COPY STAR Ε.Π.Ε 503.977,85 4.2%
ΣΑΛΟΥΣΤΡΟΣ Β Α.Ε 497.362,72 4.1%
ΚΑΡΑΚΑΣΗΣ Δ. 
ΜΟΝΟΠΡΟΣΩΠΗ Ε.Π.Ε
398.379,97 3.3%
ΝΤΙΖΙΓΚΡΑΦ Ε.Π.Ε 245.117,43 2.0%
ΧΑΤΖΗΓΙΑΝΝΑΚΙΔΗΣ 
ΚΩΝΣΤΑΝΤΙΝΟΣ
199.255,47 1.6%
ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ 
ΕΛΛΑΔΟΣ
197.587,27 1.6%
ΕΘΝΙΚΗ ΤΡΑΠΕΖΑ ΤΗΣ 
ΕΛΛΑΔΟΣ
191.308,68 1.6%
ΖΑΦΙΡΟΠΟΥΛΟΣ ΠΑΝ. 
ΧΡΗΣΤΟΣ
167.936,87 1.4%
ΣΤΑΥΡΟΠΟΥΛΟΣ 
ΛΑΖΑΡΟΣ
132.230,83 1.1%
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ΠΑΡΘΕΝΗ 
ΓΚΟΥΝΤΕΛΑ ΜΑΡΙΑ
124.256,32 1.0%
ΚΟΝΣΟΛΙΝΤΕΙΤ 
ΚΟΝΤΡΑΚΤΟΡΣ
123.997,33 1.0%
ΣΥΝΟΛΟ 5.781.091,36 47.7%
Πηγή: στοιχεία της εταιρείας Konica Minolta BGR Α.Ε  
Κεφάλαιο 4
4.1 Μακροχρόνιοι στόχοι - Προοπτικές της εταιρείας 
Η εταιρεία  Konica Minolta BGR Α.Ε. βασίζει την ανάπτυξη της στη 
δραστηριοποίηση σε τμήματα της αγοράς πληροφορικής όπου η μακροχρόνια 
σχέση εμπιστοσύνης με τους πελάτες,  απόρροια της υψηλής ποιότητας των 
παρεχομένων υπηρεσιών σε  συνδυασμό  με  μηχανήματα  και  λογισμικό  που 
αντιπροσωπεύει,  συνιστά  ζωτικό  παράγοντα  μεγέθυνσης  καθώς  και  στη 
δυναμική που έχουν  αυτοί  οι  τομείς  που τώρα αρχίζουν  να  αναπτύσσονται 
στην ελληνική αγορά.
Η εμπειρία αγορών της Ευρώπης με παρόμοια χαρακτηριστικά με την 
Ελληνική όπως αυτή της Πορτογαλίας δείχνει ότι  ο τομέας οργάνωσης των 
ψηφιακών  εκτυπώσεων  ασπρόμαυρων  και  έγχρωμων  θα   αναπτυχθεί  στα 
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προσεχή  έτη  τόσο  στον  ελλαδικό  χώρο  όσο  και  στην  ευρύτερη  ζώνη  των 
γειτονικών  χωρών όπου η ελληνική οικονομική παρουσία είναι σημαντική.
Η  αύξηση  της  ροής  πληροφοριών  δημιουργεί  συνεχή  αύξηση  των 
εκτυπούμενων  εγγράφων.  Η  αύξηση  αυτή,  σε  συνδυασμό  με  την 
πολυπλοκότητα και συνθετότητα της εφαρμοζόμενης τεχνολογίας καθιστά για 
τους περισσότερους χρήστες ακόμη και εκείνους που διαθέτουν εσωτερικές 
διαδικασίες υποστήριξης, δύσκολη την ποιοτική και υπεύθυνη συντήρηση του 
αντίστοιχου εξοπλισμού. Η εταιρεία διαθέτει την τεχνογνωσία, το ανθρώπινο 
δυναμικό  και  τα  απαραίτητα  προϊόντα  ώστε  να  προσφέρει  σε  όλους  τους 
πελάτες  ολοκληρωμένες  υπηρεσίες  οργάνωσης  εκτύπωσης  και  τεχνικής 
υποστήριξης.  Η  αντιπροσώπευση  από  την  εταιρεία  μεγάλων  οίκων 
εκτυπωτικών  συστημάτων  του  εξωτερικού  σε  συνδυασμό  με  τη  σύναψη 
συμβολαίων τεχνικής υποστήριξης πελατών μακράς διαρκείας, της επιτρέπουν 
να διευρύνει την πελατειακή της βάση και να ισχυροποιήσει την παρουσία της 
στην ελληνική αγορά.
Η εταιρεία προκειμένου να διευρύνει την πελατειακή της βάση και τον 
κύκλο εργασιών της σκοπεύει να εισέλθει σε νέες αγορές με τη γεωγραφική 
διάσταση του όρου (παρουσία της εταιρείας σε άλλες χώρες) αλλά και με τον 
εμπλουτισμό της γραμμής προϊόντων ( διάθεση νέων προϊόντων).
Προς  την  κατεύθυνση  της  επέκτασης  στις  γειτονικές  αγορές  έχουν 
ξεκινήσει  οι  απαραίτητες  ενέργειες  για  την  προσέγγιση  πελατών  και 
συνεργατών, ώστε να δημιουργηθεί η απαραίτητη υποδομή για τη δημιουργία 
αποδοτικού δικτύου. 
Συνοπτικά οι στόχοι της εταιρείας είναι οι ακόλουθοι:
• Ενίσχυση της θέσης της στην Ελληνική αγορά
• Δυναμική επέκταση στις αγορές των γειτονικών χωρών
• Διάθεση νέων προϊόντων
4.2 Οι στόχοι της εταιρείας  για την τριετία 2008-2010
Η επόμενη  τριετία  είναι  πολύ  κρίσιμη  για  την  πορεία  της  εταιρείας.  Η 
διατήρηση  της  ανοδικής  της  πορείας,  η  αύξηση  του  όγκου  πωλήσεων  σε 
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συνδυασμό με  τη  διατήρηση και  βελτίωση του  επιπέδου  των παρεχόμενων 
υπηρεσιών  στο πολύ ανταγωνιστικό περιβάλλον στο οποίο κινείται αποτελούν 
τη πρόκληση στην οποία θα πρέπει να αντεπεξέλθει η εταιρεία Konica Minolta 
BGR Α.Ε.
Συγκεκριμένα για την επόμενη τριετία και όσο αναφορά την εγχώρια αγορά 
η εταιρεία έχει τους εξής στόχους:
• Τα έγχρωμα πολυμηχανήματα της Konica Minolta να διατηρήσουν την 
κυρίαρχη πρώτη θέση που κατέχουν στην αγορά. 
• Τα ασπρόμαυρα πολυμηχανήματα της  Konica Minolta να επανέλθουν 
στην πρώτη θέση.
• Κατάκτηση μεγαλύτερου μεριδίου αγοράς στα μηχανήματα Oce.
• Καλύτερη διαθεσιμότητα μηχανών και προαιρετικών εξαρτημάτων.
• Τεχνική υποστήριξη υψηλού επιπέδου.
4.3 Η Στρατηγική της Konica Minolta BGR A.E
     Ανώτατο επίπεδο
Η  εταιρική  στρατηγική  που  ακολουθεί  η  εταιρεία  είναι  στρατηγική 
ανάπτυξης με τους εξής κύριους άξονες:
 Γεωγραφική επέκταση: 
Η  εταιρεία επιδιώκει την ανάπτυξη της επενδύοντας στη δημιουργία 
νέων κέντρων πωλήσεων σε κάθε μεγάλο νομό της χώρας αλλά και σε 
χώρες του εξωτερικού,  με σκοπό την αποτελεσματικότερη προώθηση 
των προϊόντων της εταιρείας και κατά συνέπεια την αύξηση του όγκου 
πωλήσεων.  Χαρακτηριστικά αναφέρεται  ότι  το  2006 λειτούργησαν 2 
νέα υποκαταστήματα στα Ιωάννινα και στο Ηράκλειο.
 Εμπλουτισμός γραμμής προϊόντων: 
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Ανεύρεση κλάδων στους οποίους μπορεί να διαφοροποιηθεί. Η εταιρεία 
επιδιώκει την ανάπτυξη με δραστηριοποίηση και σε άλλους κλάδους της 
πληροφορικής και περιφερειακών συστημάτων για εκμετάλλευση των 
διαρκώς  αυξανόμενων  αναγκών  της  αγοράς  σε  νέα  προϊόντα  και 
υπηρεσίες πληροφορικής. 
Μεσαίο επίπεδο 
Σε επιχειρησιακό επίπεδο η εταιρεία ακολουθεί ανταγωνιστική στρατηγική 
υιοθετώντας  ένα συνδυασμό  στρατηγικής διαφοροποίησης (με τα στοιχεία 
της  υψηλής  ποιότητας)  και  στρατηγικής  ηγεσίας  κόστους.  Στη  συνέχεια 
παρουσιάζονται  οι  βασικές  κατευθύνσεις  της  στρατηγικής  που ακολουθεί  η 
εταιρεία  σε  επιχειρησιακό  επίπεδο  με  στόχο  τη  βελτίωση  της 
ανταγωνιστικότητας της:
 Ενίσχυση  της  μακροπρόθεσμης  ανταγωνιστικότητας,  δίνοντας 
έμφαση στην ηγεσία κόστους και την καινοτομία χωρίς να θυσιάσει 
τη ποιότητα. 
 Κάθε  λειτουργία  πρέπει  να  συμβάλλει  στη  καλή  λειτουργία  της 
επιχείρησης και πρέπει να σχεδιάζεται για μελλοντική συμβολή σε 
αυτή.
 Συνεχής  βελτίωση  παρεχόμενων  υπηρεσιών.  Αυστηρά  επιλεγμένο 
και  αφοσιωμένο  ανθρώπινο  δυναμικό.  Συνεχής  εκπαίδευση  του 
προσωπικού στις νέες τεχνολογίες.
Κατώτερο επίπεδο
Οι κύριοι άξονες που ακολουθεί η εταιρεία σε λειτουργικό επίπεδο 
είναι οι εξής:
 Πλήρως  εξοπλισμένα  υποκαταστήματα.  Τα  υποκαταστήματα  θα 
διαθέτουν  ειδικά  τμήματα  ολοκληρωμένης  υποστήριξης  μετά  την 
πώληση βοηθώντας έτσι   την πιο αποτελεσματική προώθηση των 
προϊόντων  της  εταιρείας,  τη  μείωση  του  χρόνου  παράδοσης  των 
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μηχανημάτων,  των  υλικών  και  ανταλλακτικών  αυτών  και  τη 
γενικότερη βελτίωση του επιπέδου των παρεχόμενων  υπηρεσιών.
 Εξέλιξη  εργαζομένων. Για την κάλυψη των κενών θέσεων δίνεται 
προτεραιότητα  στην  πολιτική  εσωτερικών  μετακινήσεων  και 
αλλαγών αντικειμένου εργασίας αλλά και στις προαγωγές. Με αυτό 
τον  τρόπο  επιτυγχάνεται  η  καλύτερη  δυνατή  αξιοποίηση  των 
εργαζομένων  και  παράλληλα  δημιουργούνται  μεγάλες  προοπτικές 
εξέλιξης και σταδιοδρομίας για τους εργαζομένους.
 Πολιτική ποιότητας. Παροχή επαρκών πόρων για την διαχείριση της 
Ποιότητας  έμφαση  στο  τρίπτυχο:  τεχνογνωσία,  εκπαιδευμένο 
προσωπικό,  κατάλληλος  εξοπλισμός.  Συγκεκριμένοι  στόχοι 
ποιότητας η επίτευξη των οποίων ανασκοπείτε και αξιολογείται σε 
τακτά  χρονικά  διαστήματα.  Παρακολούθηση  και  αξιολόγηση  των 
κρίσιμων  παραμέτρων  και  διεργασιών  ώστε  να  εξασφαλίζεται  η 
ποιότητα,  η  ασφάλεια  προσωπικού  και  προϊόντος  και  η  συνεχής 
καταλληλότητα εγκαταστάσεων και εξοπλισμού. 
4.4  Καταστατικό Εταιρικής Συμπεριφοράς
Οι εταιρείες, εκτός από οικονομικές οντότητες που επιδιώκουν το κέρδος 
μέσα  από  τον  έντιμο  ανταγωνισμό,  πρέπει  και  να  είναι  χρήσιμες  στην 
κοινωνία. Για τον λόγο αυτό, η Konica Minolta συμπεριφέρεται με κοινωνική 
ευθύνη και πρέπει  όλοι  οι  φορείς της διοίκησης,  οι  διευθυντές αλλά και οι 
υπάλληλοι να αποδέχονται το Καταστατικό Εταιρικής Συμπεριφοράς το οποίο 
περιλαμβάνει τα παρακάτω:
1. Χρήσιμα και Ασφαλή Προϊόντα  . Η εμπιστοσύνη των καταναλωτών και 
των  πελατών  πρέπει  να  κερδισθεί  μέσα  από  την  ανάπτυξη  και  τη 
διάθεση χρήσιμων κοινωνικά προϊόντων και υπηρεσιών με την ύψιστη 
δυνατή ασφάλεια λειτουργίας.
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2. Έντιμες και διαφανείς Εταιρικές Δραστηριότητες  . Συμμόρφωση με τους 
νόμους και τους κοινωνικούς κανόνες και δραστηριοποίηση ανάλογα με 
τους διεθνείς κανόνες.
3. Επικοινωνία  με  την  Κοινωνία  και  Κοινοποίηση  Πληροφόρησης  . 
Επικοινωνία  με  την  κοινωνία  μέσω  κοινοποιήσεων  εταιρικών 
πληροφοριών εντίμως και επαρκώς.
4. Περιβαλλοντική  Προστασία  .  Αναγνώριση  της  σοβαρότητας  των 
περιβαλλοντικών θεμάτων της γης και δράση αυτόβουλη και απόλυτη 
με σκοπό την προστασία του περιβάλλοντος.
5. Σεβασμός  στους  Υπαλλήλους  .  Προσπάθεια  για  να  γίνει  η  ζωή  των 
υπαλλήλων άνετη και ολοκληρωμένη μέσω της παροχής ενός ασφαλούς 
εργασιακού περιβάλλοντος και του σεβασμού της προσωπικότητας και 
της ιδιαιτερότητας του κάθε ενός.
Επιπρόσθετα  ,  η  διοίκηση  θα  πρέπει  διαρκώς  να  δίνει  την  δέουσα 
προσοχή στις  απόψεις  των εσωτερικών και  εξωτερικών συνεργατών και 
πελατών της και να προωθεί την υλοποίηση αποτελεσματικών συστημάτων 
για να διασφαλίζει την ηθική εταιρική συμπεριφορά.
 
4.4 Προτεινόμενη επένδυση 
Στα πλαίσια της στρατηγικής ανάπτυξης που ακολουθεί η εταιρεία της 
συνεχής βελτίωσης των παρεχόμενων υπηρεσιών που επιδιώκει, και για την 
διευκόλυνση της επίτευξης των στόχων της για την επόμενη τριετία το παρόν 
επιχειρηματικό σχέδιο προτείνει την υλοποίηση και  χρηματοδότηση της εξής 
επένδυσης:
Αγορά  λογισμικού και μηχανογραφικού εξοπλισμού:
Επένδυση  ύψους  300  χιλ.  ευρώ  για  το  σχεδιασμό  εγκατάσταση  και 
λειτουργία  ολοκληρωμένου  ηλεκτρονικού  συστήματος  διαχείρισης 
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πληροφόρησης στα πλαίσια της καθημερινής οργάνωσης και λειτουργίας της 
επιχείρησης.
Ειδικότερα το ποσό των 150 χιλ ευρώ θα χρησιμοποιηθεί προκειμένου 
να εγκατασταθεί και να λειτουργήσει λογισμικό διαχείρισης αποθήκης τόσο 
έτοιμων προϊόντων όσο και ανταλλακτικών συντήρησης στο οποίο θα έχουν 
πρόσβαση όλοι οι εργαζόμενοι που εμπλέκονται στη διαδικασία της πώλησης 
και της συντήρησης. Στόχος της λειτουργίας αυτού του λογισμικού είναι όλοι 
οι κατά τόπους διανομείς των προϊόντων της εταιρείας αλλά και οι συντηρητές 
οι  οποίοι  μετακινούνται  να  έχουν  δυνατότητα  on line πρόσβασης  στην 
κεντρική αποθήκη ώστε αφενός να ενημερώνονται για τη διαθεσιμότητα των 
προϊόντων και των ανταλλακτικών και αφετέρου να δύνανται να δεσμεύουν με 
αντίστοιχες on line παραγγελίες τις επιθυμητές ποσότητες προϊόντων. 
Το  υπόλοιπο  ποσό  ύψους  επίσης  150  χιλ  ευρώ  θα  διατεθεί  για  τον 
εκσυγχρονισμό του υπάρχοντος δικτυακού τόπου της εταιρείας έτσι ώστε να 
παρέχει  τη  δυνατότητα  πρόσβασης  στο  ανωτέρω  σύστημα  διαχείρισης 
πληροφόρησης όσο και να υποστηρίζει νέες εφαρμογές παραγγελιοληψίας από 
τους πελάτες. Με τη χρήση ενός ειδικού κωδικού πρόσβασης οι πελάτες της 
εταιρίας θα μπορούν να στέλνουν τις παραγγελίες τους μέσω του δικτυακού 
τόπου απευθείας στη κεντρική αποθήκη και να ενημερώνονται άμεσα μέσω 
του διαδικτύου για τον χρόνο παράδοσης και του λοιπούς όρους τιμολόγησης 
και εξόφλησης. 
Προμηθευτής λογισμικού και μηχανογραφικού εξοπλισμού:
Η εταιρεία  SingularLogic προτείνεται  ως  προμηθευτής του εν λόγω 
εξοπλισμού. Πρόκειται για μια από τις  ισχυρότερες εταιρείες Λογισμικού και 
λύσεων  Πληροφορικής  στην  Ελλάδα  τα  προϊόντα  και  οι  υπηρεσίες  της 
χρησιμοποιούνται  από χιλιάδες  επιχειρήσεις  και  οργανισμούς  του  ιδιωτικού 
και   του  δημόσιου  τομέα.  Η  SingularLogic διαθέτει  την  εμπειρία  και  την 
τεχνογνωσία για την εγκατάσταση και τη συντήρηση του εξοπλισμού καθώς 
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και πλήρεις υπηρεσίες υποστήριξης για την εκπαίδευση των εργαζομένων στην 
σωστή χρήση του εξοπλισμού .
Κύριο  λόγο  στην  επιλογή  της   SingularLogic ως  προμηθευτή  της 
συγκεκριμένης  επένδυσης  είναι  και  η  πρότερη  άριστη  σχέση  συνεργασίας 
ανάμεσα στις  δύο εταιρείες  καθώς το λογισμικό που χρησιμοποιείται  μέχρι 
σήμερα είναι της εν λόγω εταιρείας. Πρόκειται λοιπόν για μια εταιρεία που 
γνωρίζει ήδη  τη ροή των εργασιών της  Konica Minolta BGR και μπορεί να 
προχωρήσει  ταχύτερα  στο  σχεδιασμό  ολοκληρωμένου  ηλεκτρονικού 
συστήματος  διαχείρισης  πληροφόρησης  που  θα  καλύπτει  τις  ανάγκες 
καθημερινής οργάνωσης και λειτουργίας της επιχείρησης .
Σημαντικό  στοιχείο  είναι  και  η  εξοικείωση  των  εργαζομένων  στο 
περιβάλλον εργασίας του λογισμικού της  SingularLogic που χρησιμοποιείται 
μέχρι σήμερα. Μια σαρωτική αλλαγή στο περιβάλλον εργασίας του λογισμικού 
απαιτεί και περισσότερο χρόνο από πλευράς εργαζομένων όσον αναφορά την 
εξοικείωση,  τη  σωστή  και  αποτελεσματική  χρήση  του  εξοπλισμού  με 
αποτέλεσμα την καθυστέρηση της απόδοσης της επένδυσης.
4.5 Χρονοδιάγραμμα ολοκλήρωσης της επένδυσης
Σύμφωνα με την προμηθεύτρια εταιρεία η επένδυση θα ακολουθήσει 
την εξής πορεία:
Χρονοδιάγραμμα ολοκλήρωσης της επένδυσης
Επένδυση 
Β εξάμηνο 2008 Σχεδιασμός  λογισμικού 
διαχείρισης αποθήκης 
Α εξάμηνο 2009 Εγκατάσταση 
λογισμικού  διαχείρισης 
αποθήκης
Β εξάμηνο 2009 Εκσυγχρονισμός 
υπάρχοντος  δικτυακού 
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τόπου
4.6 Απόδοση και οφέλη από την επένδυση
Τα  οφέλη  που  θα  αποκομίσει  η  εταιρεία,  από  την  υλοποίηση  του 
ολοκληρωμένου πληροφοριακού συστήματος είναι πολλά και αναμένεται να 
γίνουν  ορατά  με  την  ολοκλήρωση  της  επένδυσης  και  την  παρέλευση  ενός 
χρονικού  διαστήματος,  που  δε  προβλέπεται  να  ξεπεράσει  το  έτος,  για 
εκπαίδευση προσωπικού στη χρήση του λογισμικού και εξοικείωση στις νέες 
διαδικασίες. 
Η  εταιρεία   θα  λειτουργεί  πλέον,  σε  ένα  ενιαίο,  ολοκληρωμένο  και 
υπερσύγχρονο  πληροφοριακό  σύστημα,  ειδικά  σχεδιασμένο  και 
προσαρμοσμένο  στις  εξειδικευμένες  ανάγκες  μεγάλων  εμπορικών 
επιχειρήσεων του εξωτερικού. Η αναβάθμιση του Πληροφοριακού Συστήματος 
υποστηρίζει πλήρως και συμβαδίζει με το όραμα και τη στρατηγική ανάπτυξης 
του  ομίλου  σε  όλη  την  ελληνική  επικράτεια  καθώς  και  της   περαιτέρω 
επέκτασής του στο εξωτερικό. Επιπλέον επιτυγχάνεται:
 η ολική διαχείριση των πόρων της εταιρείας που μετέχουν άμεσα 
και έμμεσα σε όλο τον κύκλο συναλλαγών της επιχείρησης.
  η  απλούστευση  των  ενδοεταιρικών  διαδικασιών καθώς 
διευκολύνεται η ροή εργασίας με μείωση της γραφειοκρατίας και 
των διαδικαστικών εργασιών με αποτέλεσμα οι εργαζόμενοι να 
έχουν  περισσότερο  χρόνο  για  ενασχόληση  με  κύριες  και 
αποδοτικές εργασίες. 
  η αξιοποίηση της πληροφορίας για τη λήψη αποφάσεων μέσω 
ενός δυναμικού συστήματος πληροφόρησης προς την διοίκηση.
 η καλύτερη εξυπηρέτηση των πελατών της εταιρείας.
 η ελαχιστοποίηση λαθών κατά τη συλλογή παραγγελιών.
 η ορθολογικότερη διαχείριση αποθεμάτων.
 η συγκράτηση λειτουργικού κόστους.
 δημιουργία νέου κέντρου πώλησης. Μέσω του δικτυακού τόπου 
οι πελάτες θα μπορούν να στέλνουν τις παραγγελίες τους και να 
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ενημερώνονται άμεσα για τον χρόνο παράδοσης καθώς και τους 
λοιπούς όρους τιμολόγησης και εξόφλησης. 
 Οφέλη που θα επιδράσουν θετικά τόσο στην ποιοτική όσο και στην 
ποσοτική  αναβάθμιση  της  εταιρείας,  στοιχείο  που  αποτελεί  αναμφίβολα 
προσδοκία της  Konica Minolta BGR.
4.7     Χρηματοδότηση της επένδυσης  
Πολιτική της εταιρείας είναι η αποφυγή εξωτερικού δανεισμού, όπου 
αυτό  είναι  εφικτό,  για  αποφυγή  χρηματοοικονομικών  εξόδων.  Η  μόχλευση 
λοιπόν των απαραίτητων κεφαλαίων για την προτεινόμενη επένδυση (300 χιλ. 
ευρώ) προέρχεται εξολοκλήρου από ίδια κεφάλαια καθώς οι  τζίροι  με τους 
οποίους  δουλεύει  η  εταιρεία,  όπως  θα  δούμε  αναλυτικά  παρακάτω,  της 
επιτρέπουν την αυτοχρηματοδότηση της  επένδυσης.   Δεδομένου λοιπόν ότι 
έχει  αποκλειστεί  ο  εξωτερικός  δανεισμός  της  επιχείρησης  μια  μελέτη 
ταμειακού προγραμματισμού θα στερούταν ουσιαστικού χρηματοοικονομικού 
ενδιαφέροντος.
4.5  Πρόβλεψη ανάπτυξης 2008-2010
Στη συνέχεια ακολουθεί πρόβλεψη πωλήσεων της εταιρείας καθώς και 
η  παρουσίαση  τριών  πιθανών  σεναρίων  για  την  πορεία  της  εταιρείας  την 
επόμενη τριετία.
Οι  πωλήσεις  της  εταιρείας  αναμένεται  να  παρουσιάσουν  μια  ετήσια 
αύξηση  ως  το  2010  της  τάξης  του  8%-10%  και  να  φτάσουν  στα  20,7 
εκατομμύρια ευρώ .
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Η  παραπάνω  ανάλυση  προβλέψεων  έγινε  με  συντελεστή  10%. 
Σημειώνεται  ότι  οι  προβλέψεις  βασίστηκαν  σε  συντηρητικές  παραδοχές 
λαμβάνοντας  υπόψη  τη  θέση  της  εταιρείας  στον  κλάδο,  τις  προοπτικές 
ανάπτυξης  της,  τη  στρατηγική  πολιτική  που  ακολουθεί,  τις  οικονομικές 
επιδόσεις της κατά τη διάρκεια 2005-2006-2007 αλλά και το δυσχερές  κλίμα 
που επικρατεί στην γενικότερη οικονομία ( πετρελαϊκή κρίση, ακρίβεια κτλ) (4) 
(4) “..Τα  μακροχρόνια  προγράμματα  πωλήσεων  συνήθως  βασίζονται  σε  μελέτη  και  
ανάλυση των μελλοντικών δυνατοτήτων της αγοράς. Οι δυνατότητες αυτές εξαρτώνται  
από  τις  μεταβολές  του  πληθυσμού,  την  τεχνολογική  εξέλιξη,  την  αύξηση  της  
παραγωγικότητας, την αύξηση των εισοδημάτων κλπ. Παράλληλα θα πρέπει να γίνουν  
προβλέψεις για την εξέλιξη του συγκεκριμένου κλάδου στον οποίο ανήκει η επιχείρηση  
για  να  καταλήξουν  στις  δυνατότητες  και  προβλέψεις  της  επιχείρησης.  Για  τις  
προβλέψεις της επιχείρησης θα πρέπει να ληφθούν υπόψη οι στόχοι και η μακροχρόνια  
πολιτική και στρατηγική της επιχείρησης,  όπως η πολιτική τιμών, η ανάπτυξη νέων  
προϊόντων, επενδύσεις  σε νέους κλάδους κλπ.  Για το μακροχρόνιο προγραμματισμό 
απαιτούνται προβλέψεις σε τρία διαφορετικά επίπεδα:
α)προβλέψεις για την πορεία της οικονομίας σαν σύνολο.
β)προβλέψεις για τις συνολικές πωλήσεις του κλάδου στον οποίο ανήκει η επιχείρηση
γ)προβλέψεις για τις δυνατότητες πωλήσεων της επιχείρησης.”
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(  ΠΡΟΥΠΟΛΟΓΙΣΜΟΙ  BUDGETING για  τη  λήψη  επιχειρηματικών  αποφάσεων.  
Άγγελος Α. Τσακλάγκανος  )
 Α πιθανό σενάριο (συντηρητικό)
Σε περίπτωση που όντως οι  πωλήσεις  ακολουθήσουν  ετήσια  αύξηση 
10%  όπως  προβλέπει  η  παραπάνω  ανάλυση  τότε  τα  καθαρά  κέρδη  της 
εταιρείας  για την τριετία 2008-2010 θα ακολουθήσουν την εξής πορεία: 
καθαρά κέρδη ρυθμός ανάπτυξης 10%
760,1
836,11
919,721
0
100
200
300
400
500
600
700
800
900
1000
2008 2009 2010
έτος
χι
λ 
ευ
ρώ
Αναλυτικότερα  τα αποτελέσματα χρήσεως  της εταιρείας για τη τριετία 2008-
2010 θα είναι τα εξής: 
Α πιθανό σενάριο (συντηρητικό) 
Ετήσιος Ρυθμός ανάπτυξης: 10%
Αποτελέσματα Χρήσεως
Σε χιλ. ευρω 2008 2009 2010
Κύκλος εργασιών 16.744,2 18.418,62 20.260,488
(-)  Κόστος 
Πωληθέντων
11.891 13.080,1 14.388,11
Μικτό κέρδος 4.853,2 5.338,52 5.872,372
(+)  άλλα  έσοδα 
εκμ/σης
45,1 49,61 54,571
Σύνολον 4.898,3 5.388,13 5.926,943
(-)  έξοδα  διοικ. 1.749 1.923,9 2.116,29
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λειτουργίας
(-) έξοδα διάθεσης 1.160,5 1.276,68 1.404,205
Λειτουργικό 
αποτέλεσμα
1.988,8 2.187,68 2.406,448
(+)έκτακτα& 
ανόργανα έσοδα
50,6 55,66 61,226
(-)έκτακτα& 
ανόργανα έξοδα
160,6 176.66 194,326
Κέρδη προ τόκων 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.878,8 2.066,68 2.273,348
(+)πιστωτικοί 
τόκοι&συναφή 
έσοδα
12,1 13,31 14,641
(-)χρεωστικοί 
τόκοι&συναφή 
έξοδα
305,8 336,38 370.018
Κέρδη  προ 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.585,1 1.743,61 1.917,971
(-)μη 
κοστολογηθείσες 
αποσβέσεις
369,6 406,56 447,216
Κέρδη προ φόρων 1.215,5 1.337,05 1.470,755
Φόροι 
χρήσης&λοιποι 
φόροι
455,4 500,94 551,034
Κέρδη  μετά  από 
φόρους
760,1 836,11 919,721
Στη περίπτωση λοιπόν που η απόδοση της επένδυσης,  σε συνδυασμό με 
την ακολουθούμενη στρατηγική και τις οικονομικές συγκυρίες, οδηγήσει σε 
ένα  ετήσιο  ρυθμό  αύξησης  των  πωλήσεων  κατά  10%,  όπως  προβλέπει  το 
συντηρητικό σενάριο, το λειτουργικό αποτέλεσμα για την εταιρεία το 2008 θα 
είναι 1.988,8 χιλ ευρώ, το 2009 2.187,68 χιλ ευρώ και το 2010 θα αγγίξει τα 
2.406,448 χιλ  ευρώ.  Τα  κέρδη  προ  τόκων  φόρων  &  αποσβέσεων  θα 
κυμανθούν ως εξής: το 2008  1.878,8 χιλ ευρώ, το 2009 2.066,68 χιλ ευρώ, 
φθάνοντας  το 2010 τα  2.273,348 χιλ ευρώ. Όσον αναφορά τα καθαρά κέρδη 
της επιχείρησης (μετά από τόκους φόρους και αποσβέσεις) θα κυμανθούν σε 
υψηλά επίπεδα και το 2008 θα είναι 760,1 χιλ ευρώ, το 2009 836,11 χιλ ευρώ 
και στο τέλος τις τριετίας το έτος 2010 θα αγγίξουν τα 919,721 χιλ ευρώ. 
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Β πιθανό σενάριο (αισιόδοξο) 
Στο  σενάριο  αυτό  έχουμε  αύξηση  των  πωλήσεων  κατά  5%  από  το 
προβλεπόμενο λόγω μεγαλύτερης απόδοσης των επενδύσεων της εταιρείας και 
έκτακτων γεγονότων. Το σενάριο αυτό είναι πιθανό σε περίπτωση που:
 Τα νέα κέντρα πωλήσεις ( Ιωάννινα, Ηράκλειο, δικτυακό κέντρο 
πώλησης)  γίνονται  ευρύτερα  γνωστά  στη  τοπική  αγορά   και 
παγιώνονται  στη  συνείδηση  των  καταναλωτών.  Έχουμε 
μεγαλύτερη  απόδοση  των  προωθητικών  ενεργειών  και  της 
διαφήμισης  και  ως  εκ  τούτο  μεγαλύτερα  μερίδια  αγοράς  και 
αυξημένες   πωλήσεις.
 Μεγάλα έργα δημοσίου. Η εταιρεία συμμετέχει σε διαγωνισμούς 
δημοσίου για ανανέωση εκτυπωτικών συστημάτων σε όλες της 
δημόσιες υπηρεσίες  πιθανή ολοκλήρωση των διαγωνισμών και 
κατοχύρωση των  έργων στην  εταιρεία  θα  προκαλέσει  αύξηση 
πωλήσεων της τάξεως του 2%.
 Βελτίωση  οικονομικού  περιβάλλοντος,  ύφεση  πετρελαϊκής 
κρίσης.
  Σε  περίπτωση που  πραγματοποιηθεί  το  Β σενάριο  οι  πωλήσεις   της 
εταιρείας θα παρουσιάσουν την εξής εικόνα:
σενάριο β πωλήσεις 2008-2010
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Μια τέτοια αύξηση των πωλήσεων θα προκαλέσει και μια αύξηση των 
μεταβλητών εξόδων (λόγω έκτακτων παραγγελιών, κόστους μεταφοράς κτλ) 
που υπολογίζεται στο 2.5%.
Τα  καθαρά  κέρδη  της  επιχείρησης  στη  περίπτωση  αυτή  θα 
ακολουθήσουν την εξής πορεία
σενάριο β καθαρά κέρδη
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Αναλυτικότερα  τα αποτελέσματα χρήσεως  της εταιρείας για τη τριετία 
2008-2010 θα είναι τα εξής: 
Στο σενάριο αυτό έχουμε αύξηση από το συντηρητικό σενάριο των εσόδων κατά 
5% με παράλληλα τα έξοδα να αυξάνονται κατά 2.5%.
Αποτελέσματα Χρήσεως
Σε χιλ. ευρω 2008 2009 2010
Κύκλος εργασιών 17.581,41 19.339,551 21.273,5124
(-)  Κόστος 
Πωληθέντων
12.485,55 13.734,105 15.107,5155
Μικτό κέρδος 5.096,86 5.605,446 6.165,9906
(+)  άλλα  έσοδα 
εκμ/σης
47,355 52,0905 57,29955
Σύνολον 5.144,215 5.657,5365 6.223,29015
(-)  έξοδα  διοικ. 
λειτουργίας
1.792,725 1.971,9975 2.169,19725
(-) έξοδα διάθεσης 1.189,5125 1.308,597 1.439,310125
Λειτουργικό 
αποτέλεσμα
2.161,9775 2.376,942 2.614,782775
(+)έκτακτα& 
ανόργανα έσοδα
53,13 58,443 64,2873
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(-)έκτακτα& 
ανόργανα έξοδα
164,615 181,0765 199,18415
Κέρδη προ τόκων 
φόρων& 
αποσβέσεων
2.050,4925 2.254,3085 2.479,885925
(+)πιστωτικοί 
τόκοι&συναφή 
έσοδα
12,705 13,9755 15,37305
(-)χρεωστικοί 
τόκοι&συναφή 
έξοδα
313,445 344,7895 379,26845
Κέρδη  προ 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.749,7525 1.923,4945 2.115,990525
(-)μη 
κοστολογηθείσες 
αποσβέσεις
369,6 406,56 447,216
Κέρδη προ φόρων 1.380,1525 1.516,9345 1.668,774525
Φόροι 
χρήσης&λοιποι 
φόροι
455,4 500,94 551,034
Κέρδη  μετά  από 
φόρους
924,7525 1.015,9945 1.117,740525
Στην περίπτωση αυτή  έχουμε περαιτέρω αύξηση των πωλήσεων και 
διεύρυνση  της  πελατειακής  βάσης  της  εταιρείας,  λόγω  της  μεγαλύτερης 
αποδοχής και απόδοσης της προτεινόμενης επένδυσης και λόγω της  βελτίωσης 
του  γενικότερου  οικονομικού  κλίματος  που  μπορεί  να  οφείλεται  στην 
αντιμετώπιση της πετρελαϊκής κρίσης και της κρίσης στον τραπεζικό τομέα. 
Στο αισιόδοξο αυτό σενάριο έχουμε μια ετήσια αύξηση των πωλήσεων κατά 
5% πάνω από το συντηρητικό σενάριο με παράλληλα τα έξοδα να αυξάνονται 
κατά  2.5%.  Έτσι  λοιπόν  το  λειτουργικό  αποτέλεσμα για  την  εταιρεία 
διαμορφώνεται  ως  εξής:  το  2008  στα  2.161,9775  χιλ  ευρώ,  το  2009  στα 
2.376,942 χιλ ευρώ και το 2010 στα 2.614,782 χιλ ευρώ . Τα κέρδη προ τόκων 
φόρων & αποσβέσεων για  το 2008 είναι 2.050,49 χιλ ευρώ, για το 2009 είναι 
2.254,30 χιλ  ευρώ και  για  το 2010   2.479,88 χιλ ευρώ.  Η αύξηση αυτή 
αποτυπώνεται καλύτερα στα καθαρά κέρδη της επιχείρησης (μετά από τόκους 
φόρους και αποσβέσεις) τα οποία κυμαίνονται σε ιδιαίτερα υψηλά επίπεδα και 
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το 2008 είναι 924,75 χιλ ευρώ, το 2009 1.015,99 χιλ ευρώ ενώ στο τέλος τις 
τριετίας το έτος 2010 φτάνουν τα 1.117,74 χιλ ευρώ. 
Γ πιθανό σενάριο (απαισιόδοξο) 
Στο  σενάριο  αυτό  έχουμε  μείωση  των  πωλήσεων  κατά  5%  από  το 
προβλεπόμενο λόγω μειωμένης απόδοσης των επενδύσεων της εταιρείας και 
μη αποδοχής των νέων προϊόντων ενώ έχουμε και επιδείνωση της ευρύτερη 
οικονομικής κρίσης που παρατηρείται σε εθνικό και διεθνές επίπεδο. 
Σε  περίπτωση που  πραγματοποιηθεί  το  Γ  σενάριο  οι  πωλήσεις   της 
εταιρείας θα παρουσιάσουν την εξής εικόνα:
σενάριο γ πωλήσεις 2008-2010
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Τα καθαρά κέρδη της επιχείρησης στη περίπτωση αυτή θα ακολουθήσουν την 
εξής πορεία
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σενάριο γ καθαρά κέρδη
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Αναλυτικότερα  τα αποτελέσματα χρήσεως  της εταιρείας για τη τριετία 
2008-2010 θα είναι τα εξής: 
Στο σενάριο αυτό έχουμε μείωση από το συντηρητικό σενάριο των εσόδων κατά 
5% με σταθερά παράλληλα τα έξοδα.
Αποτελέσματα Χρήσεως
Σε χιλ. ευρω 2008 2009 2010
Κύκλος εργασιών 15.906,99 17.497,689 19.247,4636
(-)  Κόστος 
Πωληθέντων
11.296,45 12.426,095 13.668,7045
Μικτό κέρδος 4.610,54 5.071,624 5.578,7591
(+)  άλλα  έσοδα 
εκμ/σης
42,845 47,1295 51,84245
Σύνολον 4.653,385 5.118,7535 5.630,60155
(-)  έξοδα  διοικ. 
λειτουργίας
1.749 1.923,9 2.116,29
(-) έξοδα διάθεσης 1.160,5 1.276,68 1.404,205
Λειτουργικό 
αποτέλεσμα
1.743,885 1.918,1735 2.110,10655
(+)έκτακτα& 
ανόργανα έσοδα
48,07 52,877 58,1647
(-)έκτακτα& 
ανόργανα έξοδα
160,6 176.66 194,326
Κέρδη προ τόκων 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.631,355 1.794,3905 1.973,94525
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(+)πιστωτικοί 
τόκοι&συναφή 
έσοδα
11,495 12,6445 13,90895
(-)χρεωστικοί 
τόκοι&συναφή 
έξοδα
305,8 336,38 370.018
Κέρδη  προ 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.337,05 1.470,655 1.617,8362
(-)μη 
κοστολογηθείσες 
αποσβέσεις
369,6 406,56 447,216
Κέρδη προ φόρων 967,45 1.064,095 1.170,6202
Φόροι 
χρήσης&λοιποι 
φόροι
455,4 500,94 551,034
Κέρδη  μετά  από 
φόρους
512,05 563,155 619,5862
Στο  απαισιόδοξο  σενάριο  έχουμε  οικονομική  ύφεση  λόγω  μη 
αποτελεσματικής  αντιμετώπισης  του  ενεργειακού  προβλήματος  και  των 
προβλημάτων  του  τραπεζικού  τομέα.  Οι  καταναλωτές  δέχονται  μεγάλες 
πιέσεις  με  αποτέλεσμα ο  ετήσιος  ρυθμός  αύξησης  των πωλήσεων να  είναι 
χαμηλότερος από τον προβλεπόμενο. Παρά τις αρνητικές συγκυρίες η απόδοση 
της  επένδυσης  σε  συνδυασμό με  τη  γενικότερη στρατηγική ανάπτυξης  που 
ακολουθεί  η  εταιρεία  βοηθά  στη  συγκράτηση  των  πωλήσεων.  Έτσι  στο 
απαισιόδοξο σενάριο παρατηρείται μια μείωση των αναμενόμενων πωλήσεων 
κατά 5% από το συντηρητικό σενάριο με σταθερά παράλληλα τα έξοδα. Το 
λειτουργικό αποτέλεσμα για την εταιρεία στο σενάριο αυτό διαμορφώνεται ως 
εξής: το 2008 στα 1.743,88 χιλ ευρώ, το 2009 στα 1.918,17 χιλ ευρώ και το 
2010  στα  2.110,10.  Παρά  την  πίεση  τα  κέρδη  προ  τόκων  φόρων  & 
αποσβέσεων εξακολουθούν να κυμαίνονται σε ικανοποιητικά επίπεδα και για 
το 2008 είναι 1.631,35 χιλ ευρώ, για το 2009 είναι 1.794,39 χιλ ευρώ ενώ  το 
2010   φτάνουν  τα  1.973,94 χιλ  ευρώ.  Και  στο  απαισιόδοξο  σενάριο  η 
επιχείρηση παρουσιάζει θετικά  καθαρά κέρδη (μετά από τόκους φόρους και 
αποσβέσεις)  τα οποία κυμαίνονται το 2008 είναι στα 512,05 χιλ ευρώ, το 2009 
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στα 563,155 χιλ ευρώ και  στο τέλος τις τριετίας  το έτος 2010 φτάνουν τα 
619,58 χιλ ευρώ.
Συμπεράσματα 
Η εταιρεία Konica Minolta BGR Α.Ε δραστηριοποιείται στον ευρύτερο 
κλάδο της πληροφορικής. Πρόκειται για έναν κλάδο που χαρακτηρίζεται από 
έντονο  ανταγωνισμό,  καθώς  ιδιαίτερα  στον  τομέα  εκτυπώσεων  δικτύων 
πληροφορικής,  δραστηριοποιείται  σημαντικός   αριθμός  μεγάλων  και 
επώνυμων πολυεθνικών επιχειρήσεων. 
Οι συνθήκες έντονου ανταγωνισμού που επικρατούν στο κλάδο έχουν 
οδηγήσει  σε  μια  τάση  συγκέντρωσης  σε  λιγότερες,  μεγαλύτερες  και  καλά 
οργανωμένες εταιρείες. Η  Konica Minolta BGR Α.Ε για να διατηρήσει και να 
βελτιώσει  την  πρωταγωνιστική  της  θέση  στην  αγορά  θα  πρέπει  να  δώσει 
έμφαση  στην βελτίωση τόσο της εσωτερικής υποδομής και οργάνωσης της 
όσο και των λειτουργιών της. Αυτή η στρατηγική κίνηση κρίνεται απαραίτητη 
για  να  αντεπεξέλθει  η  εταιρεία  στον  έντονο  ανταγωνισμό  καθώς  και  στην 
αύξηση του όγκου πωλήσεων που προβλέπεται να αντιμετωπίσει τα προσεχή 
55
χρόνια  διατηρώντας  και  βελτιώνοντας  παράλληλα  το  επίπεδο  των 
παρεχόμενων υπηρεσιών της.
Στο  επιχειρησιακό  σχέδιο  δίνεται  έμφαση  στην  βελτίωση  της 
εσωτερικής  υποδομής, οργάνωσης της εταιρεία και των λειτουργιών της για 
την  καλύτερη  ανταπόκριση  της  στον  αυξανόμενο  όγκο  πωλήσεων. 
Συγκεκριμένα  το  παρόν  επιχειρησιακό  σχέδιο  στοχεύει  στην  ενίσχυση  της 
ακολουθούμενης τα τελευταία χρόνια στρατηγικής ανάπτυξης της επιχείρησης 
με  την  δημιουργία  δικτυακού  τόπου  πώλησης  αλλά  και  στην  εσωτερική 
βελτίωση  της  επιχείρησης  με  το  σχεδιασμό,  εγκατάσταση  και  λειτουργία 
ολοκληρωμένου  ηλεκτρονικού  συστήματος  διαχείρισης  πληροφόρησης  στα 
πλαίσια της καθημερινής οργάνωσης και λειτουργίας της επιχείρησης.
 Πρόκειται για μια επένδυση ύψους 300.000 ευρώ η οποία θα γίνει με 
αυτοχρηματοδότηση  από  την  επιχείρηση  καθώς,  όπως  παρουσιάστηκε  στο 
επιχειρησιακό σχέδιο,  οι τζίροι με τους οποίους δουλεύει η εταιρεία της το 
επιτρέπουν.  Η  ποιοτική  βελτίωση  των  διαδικασιών  και  των  παρεχόμενων 
υπηρεσιών  λόγω της  συγκεκριμένης  επένδυσης  πιστεύεται  ότι  θα  οδηγήσει 
στην πιο εύρυθμη λειτουργία της επιχείρησης, στην αύξηση της ικανοποίησης 
των  πελατών  και  θα  συμβάλει  μακροχρόνια  σε  περαιτέρω  αύξηση  των 
πωλήσεων  καθώς  και  στη  συγκράτηση  του  λειτουργικού  κόστους. 
Συγκεκριμένα για την επόμενη τριετία,  βάση συντηρητικών παραδοχών,  οι 
πωλήσεις της εταιρείας αναμένεται να παρουσιάσουν μια ετήσια αύξηση ως το 
2010 της  τάξης  του 8%-10% και  να  φτάσουν  στα 20,7  εκατομμύρια  ευρώ 
οδηγώντας σε καθαρά κέρδη για την εταιρεία, στο τέλος της τριετίας, ύψους 
919,721 χιλ ευρώ.
Η στρατηγική ανάπτυξης που ακολουθεί η εταιρεία και που προκρίνει 
και το  παρόν επιχειρηματικό σχέδιο δημιουργεί αυξημένες ανάγκες γρήγορης 
ανταπόκρισης αλλά και ελέγχου. Η αγορά  λογισμικού και μηχανογραφικού 
εξοπλισμού που προτείνεται θα βοηθήσει στην γρηγορότερη ανταπόκριση της 
εταιρείας  στις  μελλοντικές  απαιτήσεις  των  πελατών  στη  καλύτερη  τεχνική 
εξυπηρέτηση  τους,  στον  αποτελεσματικότερο  έλεγχο  της  αποθήκης,  ενώ 
ταυτόχρονα αποτελεί και ένα νέο «κέντρο πωλήσεων».
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Ισολογισμοί 
Ποσά σε χιλ. ευρω 2005 2006 2007
ΕΝΕΡΓΗΤΙΚΟ
Έξοδα εγκατάστασης 610 368 246
Αποσβέσεις εξόδων 
εγκατάστασης
433 248 122
Αναπόσβεστα έξοδα 
εγκατάστασης
177 120 124
Ενσώματες 
ακινητοποιήσεις
2.277 2.324 2.537
Αποσβέσεις 
ενσώματων 
ακινητοποιήσεων
549 620 827
Αναπόσβεστες 
ενσώματες 
ακινητοποιήσεις
1.728 1.704 1.710
Συμμετοχές& λοιπές 
μακρ. απαιτήσεις
76 188 262
Σύνολο παγίου 
ενεργητικού
1.804 1.892 1.972
Αποθέματα 2.610 4.307 2.672
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Πελάτες 2.176    2.231 4.184
Γραμμάτια εισπρακτέα 697 891 992
Επιταγές εισπρακτέες 1.681      1.5
01
1.955
Δεσμευμένοι λογ/μοι 
καταθέσεων
46 77 187
Επισφαλείς πελάτες 0 0 0
Μείον προβλέψεις 0 0 0
Χρεώστες διάφοροι 388 301 396
Λογ/μοι διαχ/σεως 
προκαταβ.&πιστώσεων
0 0 2
Χρεώγραφα 0 0 0
Διαθέσιμα 307 42 264
Σύνολο 
κυκλοφορούντος 
Ενεργητικού
7.911 9.350 10.652
Μεταβ/κοι λογ/μοι 
ενεργητικού
69 42 36
Γενικό σύνολο 
Ενεργητικού 
9.962 11.404 12.785
ΠΑΘΗΤΙΚΟ
ΙΔΙΑ ΚΕΦΑΛΑΙΑ
Μετοχικό κεφάλαιο 1.695 1.733 1.733
Αποθεματικά 
κεφάλαια
1.702 1.630 1.669
Αποτελέσματα εις νέο 1 45 130
Σύνολο Ιδίων 
κεφαλαίων
3.397 3.408 3.531
Προβλέψεις για 
κινδύνους και έξοδα
41 51 81
Μακροπρόθεσμα 
δάνεια
506 445 380
Σύνολο 
μακροπρόθεσμων 
υποχρεώσεων
506 445 380
Προμηθευτές 2.424 2.926 3.209
Γραμμάτια Πληρωτέα 0 0 0
Επιταγές Πληρωτέες 19 22 5
Τράπεζες λογ. Βραχυπ. 
υποχρεωσεων
2.073 1.968 3.708
Προκαταβολές 
Πελατών
310 1.276 382
Υποχρεώσεις από 
φόρους -τέλη
757 689 720
Ασφαλιστικοί 
οργανισμοί 
67 69 80
Μακροπρ. Υποχρ. 
Πληρ στην επόμενη 
57 61 65
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χρήση
Μερίσματα πλαρωτέα 284 455 450
Πιστωτές διάφοροι 17 3 121
Σύνολο βραχ. 
Υποχρεώσεων
6.007 7.468 8.740
Μεταβατικοί λογ/μοι 
Παθητικού
11 32 53
Γενικό Σύνολο 
Παθητικού
9.962 11.404 12.785
Αποτελέσματα Χρήσεως 
Σε χιλ. ευρω 2005 2006 2007
Κύκλος εργασιών 10.062 11.533 15.222
(-)  Κόστος 
Πωληθέντων
6.525 7.605 10.810
Μικτό κέρδος 3.536 3.927 4.412
(+) άλλα  έσοδα 
εκμ/σης
10 9 41
Σύνολον 3.546 3.937 4.453
(-)  έξοδα  διοικ. 
λειτουργίας
1.008 1.284 1.590
(-) έξοδα διάθεσης 1.031 1.203 1.055
Λειτουργικό 
αποτέλεσμα
1.507 1.450 1.808
(+)έκτακτα& 
ανόργανα έσοδα
177 93 46
(-)έκτακτα& 
ανόργανα έξοδα
380 196 146
Κέρδη προ τόκων 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.304 1.346 1.708
(+)πιστωτικοί 5 3 11
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τόκοι&συναφή 
έσοδα
(-)χρεωστικοί 
τόκοι&συναφή 
έξοδα
264 327 278
Κέρδη  προ 
φόρων& 
αποσβέσεων
1.044 1.022 1.441
(-)μη 
κοστολογηθείσες 
αποσβέσεις
393 277 336
Κέρδη προ φόρων 652 745 1.105
Φόροι 
χρήσης&λοιποι 
φόροι
237 280 414
Κέρδη  μετά  από 
φόρους
415 465 691
Χρηματοοικονομική Ανάλυση
Χρηματοοικονομικοί 
δείκτες
Χρήση 2005 Χρήση 2006 Χρήση 2007
Εξέλιξης (%)
Κύκλου εργασιών 29.7% 14.6% 32.0%
Κερδών προ φόρων 23.6% 14.4% 48.3%
Περιθωρίων 
κέρδους (%)
Μικτού κέρδους(προ 
αποσβέσεων)
35.1% 34.1% 29.0%
Καθαρού 
κέρδους(προ φόρων)
6.5% 6.5% 7.3%
Κυκλοφοριακής 
ταχύτητας (ημέρες)
Απαιτήσεων 
(πελάτες-επιταγές 
165 146 171
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εισπρακτέες-επιταγές 
σε καθυστέρηση-
επιταγές σε εγγύηση)
Προμηθευτών 
(προμηθευτές- 
γραμμάτια πληρωτέα-
επιταγές 
μεταχρονολογημένες)
115 130 115
Αποθεμάτων 146 207 90
Αποδοτικότητας(προ 
φόρων)
Αποδοτικότητα Ιδίων 
Κεφαλαίων
25.3% 21.9% 31.9%
Αποδοτικότητα 
Συνολικών 
Κεφαλαίων
10.6% 10.0% 11.4%
Δανειακής 
επιβάρυνσης(:1)
Ξένα / Ϊδια Κεφάλαια 1.9 2.3 2.6
Τραπεζ. Υποχρεώσεις 
/ Ϊδια Κεφάλαια
0.8 0.7 1.2
Ρευστότητας (:1)
Γενική ρευστότητα 1.3 1.3 1.2
Άμεση ρευστότητα 0.9 0.7 0.9
Δείκτες χρημ/κης 
επιβάρυνσης (%)
Χρηματ/κά ¨Εξοδα/ 
Μικτό κέρδος
7.5% 8.3% 6.3%
Χρηματ/κά ¨Εξοδα/ 
κέρδη προ φόρων και 
τόκων
28.9% 30.5% 20.1%
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